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palavras-chave 
 
Turismo residendical, segundas residências, marketing de destinos, 
motivação e comportamento consumidor. 
 
resumo 
 
 
Os impactos positivos e negativos que o turismo residencial pode 
provocar ao nível do desenvolvimento local e regional têm sido muito 
enfatizados no discurso político e académico, suscitando por vezes 
grandes expectativas para os destinos que têm vocação para este tipo 
de turismo. O presente trabalho tem como objectivo principal contribuir 
para o conhecimento do fenómeno da expansão das segundas 
residências em Portugal, obtendo um melhor conhecimento deste 
mercado em termos de perfil, motivações, comportamentos, atitudes e 
percepções. A metodologia adoptada para dar resposta aos objectivos 
da investigação teve por base uma pesquisa bibliográfica centrada 
numa abordagem ao marketing sustentável dos destinos e no 
comportamento do consumidor, bem como uma recolha de dados 
primários através de um inquérito por questionário dirigido aos visitantes 
das praias da Barra e da Costa Nova, com recurso ao método de 
administração directa. Os resultados obtidos através da análise dos 
questionários permitiram-nos identificar o perfil, o comportamento e os 
atributos que os turistas residenciais mais valorizam num destino. Além 
da apresentação e análise dos resultados do estudo, foram ainda 
referidas algumas sugestões com vista a um melhor aproveitamento do 
mercado das residências secundárias, que possui grande potencial para 
o desenvolvimento do turismo na região. 
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abstract 
 
 
The positive and negative impacts that the residential tourism can cause 
towards the local and regional development have been greatly 
emphasized in political and academic speeches, sometimes promoting big 
expectations for the destinations which are intended for this type of 
tourism. This work chiefly aims at promoting the knowledge of the 
phenomenal expansion of the sub-homes in Portugal, so as to obtain a 
better understanding of this market as for profiles, motivations, behaviors, 
attitudes and perceptions. The methodology adopted to respond to our 
investigation was the bibliographic research through an approach to the 
sustainable marketing of the destinations and to the consumer behavior, 
as well as through a data collection by means of questionnaires to the 
visitors of the beaches of Barra and Costa Nova based on a method of 
direct administration. The results obtained from the analysis of the 
questionnaires allowed us to identify the profile, the behavior and the 
attributes that residential tourists most esteem in a destination. Some 
suggestions were also referenced with the purpose of a better use of the 
residential tourism market in the region, which has a great potential for the 
development of this activity. 
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CAPÍTULO 1 – INTRODUÇÃO 
1.1 Introdução 
O turismo de segundas residências é um fenómeno em expansão, impulsionado por 
profundas mudanças sociais, económicas e culturais, causando importantes transformações 
nos locais onde se desenvolve. Deve ser entendido como propulsor do desejado efeito 
multiplicador na economia regional, quando promovido de forma sustentável. 
Alguns factores foram fundamentais para o aumento da procura por esta forma de turismo 
na União Europeia, nomeadamente: aumento do rendimento disponível dos europeus, 
aumento da esperança de vida, um maior número de reformados com poder de compra 
assinalável e um bom estado de saúde, aumento da mobilidade, meios de transportes mais 
acessíveis, períodos de lazer mais frequentes e uma procura crescente por uma melhor 
qualidade de vida (Pedro, 2006). 
Apesar de ser um facto cada vez mais relevante, o turismo residencial constitui no âmbito 
da actividade turística um fenómeno ainda pouco estudado (Colás, 2003). No entanto, nos 
últimos anos a literatura especializada sobre as segundas residências tem salientado as 
consequências deste fenómeno em termos dos problemas e benefícios gerados.  
Existem distintas realidades em relação às segundas residências de acordo com cada país 
ou região onde se inserem. A própria indefinição do termo e a sua amplitude dificulta um 
estudo mais pormenorizado e simultaneamente abrangente deste fenómeno nos dias 
actuais.  
É muito importante delinear uma definição correcta que possibilite um estudo mais 
aprofundado das várias formas de turismo residencial, principalmente para identificar as 
unidades de alojamento utilizados para fins de segunda residência, a população utente, bem 
como analisar o que condiciona o fenómeno e os seus impactes. Possibilita-se assim uma 
análise mais detalhada e precisa dos efeitos positivos e negativos desta actividade, 
compreendendo melhor os seus impactos a sua dimensão, desta forma contribuir-se-á para 
um possível desenvolvimento melhor estruturado do turismo residencial e das 
comunidades que o acolhem. 
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Com este trabalho de dissertação pretende-se reflectir sobre o fenómeno das segundas 
residências, as várias dimensões inter-relacionadas com este fenómeno, as suas 
características e tipologias, as relações que estabelece entre o turismo e a mobilidade, o seu 
desenvolvimento e sua importância no âmbito da actividade turística. Procura-se abordar o 
comportamento do consumidor, as motivações e preferências dos turistas, tendo em vista o 
turista residencial em particular, e enquadrando o turismo residencial numa perspectiva de 
marketing de destinos turísticos. Numa componente empírica procura-se ainda ilustrar o 
potencial deste tipo de turismo através de uma pesquisa de mercado aplicada nas praias da 
Barra e Costa Nova no concelho de Ílhavo, tendo em vista conhecer melhor os visitantes 
deste destino, compreender os seus comportamentos, as motivações, percepções e 
satisfação. 
1.2 Objectivos 
O objectivo central desta dissertação é contribuir para o conhecimento do fenómeno da 
expansão das segundas residências em Portugal, obtendo um melhor conhecimento desse 
mercado, em termos de perfil, motivações, comportamentos, atitudes e percepções.  
Objectivos específicos: 
-compreender melhor o fenómeno do turismo residencial; 
 -consolidar os conceitos, princípios e técnicas referentes ao estudo da actividade turística 
residencial; 
-analisar o perfil e as principais motivações deste mercado, no contexto de um destino “sol 
e mar”; 
-verificar padrões de comportamento do turista residencial; 
-perceber a importância de certos atributos para a satisfação com um destino de turismo 
residencial; 
-analisar os impactos do turismo residencial ao nível da fidelização. 
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1.3 Organização da dissertação 
A presente dissertação pode considerar-se dividida em duas partes: a primeira parte 
compreende os capítulos 1, 2, 3 e 4. Esta etapa consiste principalmente na revisão da 
literatura dos principais pressupostos teóricos e referenciais de análise da investigação. A 
segunda parte que consiste nos capítulos 5, 6 e 7 centra-se no estudo empírico e seus 
resultados, análises e discussões.  
Neste capítulo introdutório à dissertação, procurou-se enquadrar o tema sobre o turismo 
residencial, apresentar os objectivos, a estrutura da dissertação e a organização de cada 
capítulo.  
De seguida, inicia-se a primeira parte da dissertação relativa à revisão da literatura. No 
capítulo 2, são analisados e discutidos os conceitos referentes ao turismo residencial, as 
características, desenvolvimento e importância deste fenómeno. 
No capítulo 3 é apresentado uma análise do comportamento do consumidor no turismo, os 
modelos de tomada de decisão em turismo e a relação entre as motivações do turismo 
comum e do turismo residencial. 
O capítulo 4 centra-se na discussão do conceito de marketing de destinos turísticos e nas 
suas implicações para o turismo residencial. 
O capítulo 5 diz respeito aos procedimentos metodológicos adoptados no estudo empírico, 
em especial o estudo de caso, os objectivos, particularidades, elaboração e aplicação do 
questionário, método de análise entre outros. 
O capítulo 6 apresenta e contextualiza a área em estudo, nomeadamente os concelhos de 
Aveiro e Ílhavo e as praias onde se realizaram os inquéritos, Barra e Costa Nova. 
O capítulo 7 explana-se os principais resultados, bem como as conclusões gerais e 
limitações retiradas através do estudo de caso. 
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             CAPÍTULO 2 – TURISMO RESIDENCIAL 
2.1 Introdução 
É necessária uma conceitualização consensual que viabilize o estudo das segundas 
residências identificando-as e avaliando a sua representatividade no desenvolvimento dos 
destinos que já identificaram estas habitações ou que pretendam investir neste segmento 
como forma de alavancar a actividade turística nestes locais. 
Pretende-se com este capítulo apresentar algumas definições do turismo residencial sobre 
as várias abordagens que têm sido utilizadas na literatura específica desta forma de 
turismo, bem como suas características e tipologia, a relação entre turismo, mobilidade e 
segundas residências e um breve histórico do desenvolvimento desta actividade em todo o 
mundo. 
2.2 Definição de turismo residencial 
Devido ao facto das segundas residências serem estudadas por diversas áreas científicas 
como por exemplo: geografia, planeamento, economia, sociologia e turismo. A criação de 
uma definição consensual sobre este fenómeno torna-se mais complexa (Hall & Müller, 
2003; Paris, 2006; Gallent & Tewdwr-Jones, 2000) 
Este facto reflecte-se na terminologia usada por muitos autores para caracterizar o turismo 
de segunda residência, de acordo com as distintas abordagens utilizadas nas suas áreas de 
investigação. Há autores que usam o termo “turismo de segunda residência” (Petterson, 
1999; Hall e Müller, 2004; Hiernaux, 2005) de uma forma generalizada e abrangente, 
classificando dentro de um mesmo termo as várias realidades deste fenómeno.  
O termo “turismo residencial”, no seu sentido amplo, será adoptado ao longo desta tese por 
ser de uso corrente nos trabalhos de especialistas em turismo. 
No entanto, alguns autores defendem (Pedro, 2006; Casado – Diaz, 2000; Mazón & Aledo, 
2005; e Mellado, 1994) que o turismo residencial tem segmentos diferentes, podendo estes 
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ser definidos separadamente: o turismo residencial no sentido restrito, o turismo de 
segunda residência e o turismo de multipropriedade1. 
Estes segmentos estão relacionados com o período de tempo e a forma de utilização das 
habitações turísticas pelos visitantes. Frequentemente estas habitações são privadas 
podendo ser próprias, alugadas, pertencentes apenas por um período de tempo 
(multipropriedade) ou gratuitas (visita a amigos e parentes) (Mazón & Aledo, 2005). É de 
se notar também que existe um número cada vez maior de segundas residências inseridas 
em conjuntos turísticos (resorts) ou condomínios fechados (Paris, 2006; e Leal, 2006). 
Butler (2002) sugere que “a finalidade das segundas residências está relacionada com o 
ócio não sendo estas as residências habituais ou principais dos seus proprietários”. 
Seseña (2004: 9) defende que: 
“o termo turismo residencial ainda é de uso comum, e alude a uma 
tipologia determinada de turista, o turista que utiliza para suas estadas o 
alojamento não hoteleiro, na maioria dos casos um alojamento próprio, 
alugado, cedido ou de multipropriedade”.  
Mantecón (2008:108) explica que: 
“por trás da expressão ‘turismo residencial’ se esconde um conjunto de 
processos difícil de delimitar que está entrelaçado na intensa actividade 
económica que gira em torno do negócio imobiliário com aspectos próprios 
do turismo tradicional e, que por sua vez, estão associados com formas de 
residir emergentes durante as últimas décadas nas sociedades avançadas”. 
Andreu (2005:66) argumenta que o turismo residencial constitui uma parte da vasta 
realidade que são as segundas residências. Afirma que quando existe turismo residencial 
este com certeza conduzirá a uma segunda residência, porém nem sempre a utilização da 
segunda residência pode ser considerada turismo. 
                                                 
1 Na literatura inglesa é utilizado o termo Timesharing, em Portugal a designação legal é direito de 
habitação periódica (Cunha, 2005) 
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Neste âmbito, Mellado e Rochel (2002) sugerem que é difícil diferenciar turismo de 
segunda residência de turismo residencial no sentido restrito. Para estes autores o turista 
residencial reúne todas as características atribuídas ao turista comum devendo ser usado os 
mesmos critérios de identificação como na definição utilizada pela Organização Mundial 
de Turismo de “entorno habitual” onde se considera: uma distância mínima percorrida; 
uma duração mínima fora do lugar da residência habitual; e uma mudança de localidade ou 
de unidade territorial administrativa mínima. E propõem a utilização da estada media anual 
para diferenciar turista de segunda residência (entre 1 a 6 meses) e turista residencial (mais 
de 6 meses e menos de 1 ano). Esta abordagem parece-nos contraditória, uma vez que um 
fenómeno visto como turístico ter como cenário o “entorno habitual” (ao passar a maior 
parte do ano no destino da segunda habitação), sendo este fenómeno melhor definido por 
alguns autores como migração temporária ou permanente (Gustafson, 2002). 
De acordo com Pedro (2006), a definição do turismo de segunda residência deve basear-se 
em dois aspectos principais: 
- O tipo de habitação turística onde os turistas ficam, que pode ser de propriedade privada 
arrendado (por períodos longos), ou gratuita (visita a amigos e parentes); 
- Retornar frequentemente ao mesmo local de férias. 
Pode identificar-se, nestas mais recentes abordagens do turismo residencial, que estes 
aspectos estão correlacionados e permitem uma diferenciação entre turista de segunda 
residência em relação ao turista comum que geralmente utiliza o alojamento hoteleiro e a 
viagem está associada a um motivo de novidade. Entretanto, deve-se ressalvar que estas 
características básicas sugeridas por Pedro (2006) não excluem os turistas comuns desta 
definição sendo necessário identificar comportamentos adjacentes a esta prática de turismo 
que possam clarificar e distinguir as definições de turismo de segundas residências das 
definições do turismo comum. 
Para Hall e Müller (1993) os turistas de segunda residência, vivem na sua maioria, em 
habitações próprias ou arrendadas por um longo período de tempo e apresentam algumas 
características particulares. Retornam ao mesmo local para períodos mais curtos de lazer 
(fins-de-semana) e demonstram grande conhecimento, fidelização e valorização do destino. 
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Neste sentido, de acordo com Torres Bernier (2003, citado por Mazón e Aledo, 2005:23) 
“a fidelidade é favorável ao turismo residencial já que é difícil que uma pessoa ou grupo 
familiar adquira o carácter de turista residente sem ter sido antes um turista normal 
assíduo e fidelizado”. 
Por outro lado, a fidelização não é uma característica exclusiva do turismo de segunda 
residência e está presente em outras formas de turismo, onde o indivíduo também se 
identifica com o destino e regressa após um certo período de tempo e/ou num contexto de 
uma viagem diferente (Kastenholz, 2006), sem que para isto necessite possuir uma segunda 
residência no local. 
De acordo com Jansson e Müller (2003), o desenvolvimento das segundas residências não 
implica necessariamente que a área seja um destino turístico popular. Ao contrário, as 
segundas residências podem ser uma forma de impulsionar o mercado imobiliário regional. 
Neste sentido, Hiernaux (2005:4) adopta a seguinte definição: 
“o turismo de segunda residência é aquele pelo qual as pessoas vão a um 
destino ou localidade que não seja forçosamente turística onde possuam um 
imóvel comprado, alugado ou emprestado no qual pernoitam e realizam 
actividades de ócio e entretenimento”.  
Nesta definição o autor incide sobre a propriedade da habitação que deve ser privada e 
utilizada para fins de lazer. De acordo com o autor a habitação de segunda residência pode 
ser alugada, alguns autores também aceitam está idéia. No entanto, estipulam o prazo de 
aluguer que deve ser de no mínimo um ano consecutivo. De acordo com Cravidão 
(1989:11) a segunda residência não implica aquisição, porém na maior parte dos casos os 
seus utilizadores são proprietários. 
Hienaux (2004) realça que o turismo de segundas residências deve cumprir as mesmas 
condições de “identificação como processo de corte turístico”: o facto de pernoitar e 
realizar actividades de ócio e entretenimento. 
A diversidade de tipologias e as suas relações com o turismo acentuam o debate conceptual 
sobre as segundas residências, e reflectem sobre a questão se determinados usos deste tipo 
de residência constitui ou não uma actividade turística (Coppock, 1997; Hall & Müller, 
2005; e Mazón & Aledo, 2005). 
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De acordo com Pearce (1988:19), as segundas residências fazem parte dos meios de 
hospedagem que integram a oferta turística e estão incluídos nas estruturas e nos processos 
de desenvolvimento do turismo. Entretanto, Colás (2003:34) sugere que “a identificação 
das segundas residências como alojamentos turísticos depende do significado que se 
atribui ao conceito destas residências e ao termo turismo”. 
Em meados dos anos setenta Cohen (1974), baseando-se no critério de que a “não-
recorrência” identifica uma viagem turística, assinala que os proprietários de segundas 
residências não devem ser rotulados como turistas. Jaakson (1986) opõe-se, argumentando 
que o uso da segunda residência é um tipo de turismo caracterizado pela recorrência. “De 
facto um grau de recorrência pode caracterizar todo o turismo, em vez de desclassificar 
alguns tipos de actividades como sendo não turísticas” (Jaakson, 1986:386). Este autor 
conclui que os proprietários de segunda residência são pessoas que têm uma “experiência 
turística”, e são caracterizados por períodos de viagens constantes entre a primeira e 
segunda habitação, fenómeno marcado pelo frequente retorno ao destino.  
Neste contexto, Coppock (1997:1-16) sugere que as dificuldades em definir as segundas 
residências estão relacionadas com o facto destas “não constituírem um modelo discreto, 
bem distinto de outras classes de alojamento. Elas formam um grupo arbitrariamente 
identificado dentro de um segmento habitacional ”. Enfatiza também o “carácter dinâmico 
e a “constante relação entre a primeira e a segunda residência”. São estes factores que de 
acordo com o autor complicam a identificação destas habitações. Ainda segundo aquele 
autor, as segundas residências geralmente se mesclam com as habitações comuns ou seja 
aquelas que são utilizadas como primeira residência ou residência principal. Isto dificulta 
distinguir umas das outras impedindo o estudo mais aprofundado. Segundo Del Pino 
(2003:6): 
“a característica mais importante para definir as segundas residências em 
relação à principal é o tempo de utilização desta habitação […] fala se de 
um uso ocasional na residência secundária e de um uso habitual na 
residência principal. No entanto, ninguém explicou os limites temporais de 
ambos advérbios referidos à residência”. Este autor ainda enfatiza “que ser 
principal ou secundária além de ser quantitativo é um assunto qualitativo”. 
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Em todo o mundo usam-se diferentes termos para definir as segundas residências ou 
residências secundárias. Alguns exemplos incluem casas de férias, casas de verão, casas de 
fins-de-semana, casas de praia, casas de campo2, casas de temporada, etc. A diversidade de 
definições e os diferentes termos usados mundialmente dificultam os estudos dos 
pesquisadores que pretendem fazer comparações internacionais (Marjavaara, 2007). Isto 
demonstra a necessidade de criar consensos e delimitações entre o que pode ou não ser 
classificado como turismo residencial. 
 De acordo com Cravidão (1989:9), assim como acontece em Espanha, em Portugal os 
termos residência secundaria, segunda residência e residência de férias podem ser 
sinónimos. 
Abreu (2007) adopta a seguinte definição para os Alojamentos de turismo residencial: 
“imóvel independente utilizado como segunda habitação ou para fins turísticos, associado 
a actividades de lazer, num sistema de propriedade plena ou parcial e dotado de serviços e 
infra-estruturas complementares”. 
Para um estudo pormenorizado destas habitações os investigadores devem adoptar uma 
definição que mais se adeqúe às diversas situações que possam deparar nos seus estudos. 
Deste modo, propõe-se, para o presente estudo a definição adoptada pelo Instituto Nacional 
de Estatística (INE), para as”residências secundárias utilizadas para fins turísticos3: 
“Outra residência que não corresponde à residência principal da família e que é utilizada 
por um ou mais elementos da família/agregado por motivos de recreação, lazer e férias ou 
outras actividades que não correspondem ao exercício de uma actividade remunerada neste 
local. Incluem-se as unidades de alojamento arrendadas mediante a celebração de um 
contrato de timeshare (INE, 2008).4” 
Este conceito ressalva o facto de que a segunda residência não é a residência principal e 
que os proprietários não devem estabelecer uma actividade remunerada no lugar onde 
                                                 
2
 Em inglês usa-se o termo “Cottages”. 
3
 Termo técnico empregado pelo INE para designar as segundas residências 
4
 Fonte: INE (2008, baseado na definição da Organização Mundial do turismo) 
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possuem este tipo de habitação. O INE não considera neste conceito a distância mínima 
entre a segunda residência e o domicílio habitual, por conseguinte, um indivíduo ou família 
pode adquirir uma residência deste tipo no mesmo município que reside habitualmente ou 
em outro extremo do país. 
2.3 Caracterização e tipologia das segundas residências  
Algumas características das segundas residências revelam-se significativas para a análise 
dos seus impactos territoriais, designadamente a sua localização geográfica, o tipo de 
residência, a morfologia/tipologia de construção e a intervenção urbanística e 
arquitectónica, as ligações afectivas dos proprietários com o lugar e a região, a frequência 
da utilização, a forma como os proprietários aproveitam o tempo disponível para o lazer e 
utilizam os equipamentos e serviços oferecidos no destino. Estas características ilustram a 
complexidade que supõe a classificação das segundas residências.  
Para Hiernaux (2005), esta complexidade da classificação pode estar relacionada com 
diversos factores, como o aparecimento de novos tipos de alojamento por exemplo os 
aparthotéis e a multipropriedade. 
De acordo com Llauguer e Omberg (1991, citado por Del Pino, 2000:9), os critérios mais 
importantes para elaborar as tipologias das segundas residências são: 
- Pela frequência de uso: fins-de-semana, férias, feriados, estadas breves; 
- Pela situação geográfica: perto das grandes cidades, zonas rurais, montanhas e litoral; 
- Pela sua morfologia: blocos de piso, unifamiliares de densidade média, unifamiliares de 
baixa densidade, unifamiliares dispersas; 
- Pela sua relação com os núcleos urbanos existentes: dentro do núcleo de população, fora 
do núcleo, sem relação com o núcleo; 
- Pelo sistema de propriedade: propriedade do usuário, arrendada a longo prazo, 
multipropriedade; 
- Pela forma de promoção de venda da segunda residência: concentração unitárias de 
habitações (promotores ou agência imobiliária), assentamentos espontâneos dispersos; 
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- Pela origem dos habitantes: Nacional, regional, estrangeira. 
Existem várias formas de classificar uma residência secundária, dependendo do contexto e 
da realidade onde estão inseridas, estes critérios citados podem ser utilizados em 
consonância com os estudos a serem realizados de forma a ajudar nas investigações e 
delimitar os conceitos para melhor identificar e medir as habitações desta natureza.  
Marsden (1969, citado por Colás, 2005:42) no seu estudo sobre as segundas residências no 
litoral de Queensland em Astrália propõe uma classificação onde diferencia quatro tipos de 
residências secundárias de acordo com a combinação da frequência de uso e da 
rentabilidade económica, a saber: 
- Private holiday homes (visitadas nos fins de semana e durante as férias por familiares e 
amigos); 
- Intermittetly commercial holiday homes (utilizadas como as anteriores porém arrendadas 
nos períodos de maior procura para rentabilizar o investimento); 
- Intermittently private holidays homes (frequentemente adquiridas para serem usadas 
depois da reforma e alugadas até esta ser atingida); 
- Commercial holidays homes (adquiridas como forma de investimento e negócio e que 
frequentemente são alugadas através de um agente especializado). 
Esta classificação aborda diferentes funções para a segunda residência e destaca o factor da 
rentabilidade económica. Sendo a compra da propriedade um investimento, que pode ser 
rentabilizado com o aluguer por algum período de tempo ou como um negócio 
propriamente dito, ou seja uma maneira de manter o investimento feito e uma forma de 
negócio, ambos são entendidos também como motivação para a aquisição de uma segunda 
residência. 
As finalidades das segundas residências são definidas também pela frequência de uso, 
porém, independente desta frequência a procura do lazer e prazer de desfrutar o tempo 
livre é a principal finalidade das habitações de segunda residência (Assis, 2003).  
Na mesma linha Cravidão (1989) defende que a principal função das segundas residências 
é o lazer. Entretanto, realça que estas habitações também são um investimento e que os 
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proprietários podem optar por alugar estas residências durante alguns períodos do ano para 
suportar as despesas de manutenção com o imóvel. 
Outra classificação é sugerida por Müller, (2003) que categoriza as segundas residências 
de acordo com a função que se reflecte em características especificas de frequência de uso, 
a duração da estada, a forma de mobilidade e a ligação que têm com a primeira residência, 
tal como demonstra a tabela 1. 
Tabela 1 – Características relativas ao espaço-tempo das segundas residências. 
Função da 
segunda 
residência 
Frequência de 
visitas 
Duração das 
visitas  
Forma de 
mobilidade  
Localização relativa a 
primeira residência 
Casa de fim-de-
semana  
Alta Pequena  Circulação 
(rotina) 
Dependente 
Casa de férias Baixa Longa Migração 
sazonal 
Independente 
Futura residência 
permanente 
Diminuindo Aumentando Migração Independente 
Fonte: Adaptado de Müller (2003:8). 
Müller (2003) conclui que o espaço – tempo distância constitui um obstáculo para a 
propriedade de segunda residência que é maior dentro da área de fim-de-semana, 
afirmando também que nas casas de fim-de-semana as visitas são frequentes e por curtos 
períodos de tempo enquanto nas casas de férias esta frequência é ocasional porém por um 
longo período de tempo. Assim, as segundas residências localizadas em áreas muito 
distantes da residência principal inviabilizam a frequência das visitas nos fins-de-semana, 
fazendo com que os seus proprietários utilizem estas residências especialmente nas férias 
podendo aumentar o período da estada. Cravidão (1989) acrescenta que a distância do 
domicílio principal funciona como um regulador do tempo de utilização. 
Petterson (1999) demonstra esta relação de espaço-tempo ao identificar na sua investigação 
sobre as segundas residências do sul da Suécia, que funcionam como espaço de lazer de 
fim-de-semana, principalmente para os alemães que moram nas áreas metropolitanas de 
Berlim e Hamburgo, enquanto as segundas residências do norte da Suécia que se 
encontram mais distantes da Alemanha são usadas exclusivamente nos períodos de férias. 
Hall e Müller (2004) realçam que o crescimento da mobilidade individual, acompanhada 
da chegada do automóvel particular e da melhoria de infra-estruturas e acessibilidades, o 
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aumento do rendimento disponível e a redução do tempo de trabalho, como também o 
desejo de possuir um lugar para relaxar no fim de semana possibilitaram o aumento da 
procura pelas segundas residências. Jansson e Müller (2004) sugerem que a rápida 
mudança económica e social nos países desenvolvidos, incluindo uma maior mobilidade 
pessoal, aumente a procura por segundas residências. Por outro lado, estes autores 
defendem que a longo prazo poderá haver dificuldade na aquisição de segundas 
residências, devido aos custos elevados de construção e aos actuais regulamentos de 
protecção ambiental que tornam difícil construir sobre os locais de interesse como perto do 
mar, rios e lagos. 
Müller (2004) argumenta que a maior parte dos proprietários de segunda residência vivem 
próximos da sua propriedade. “ Num contexto internacional, de longa distância, a 
propriedade de segunda residência ainda é uma excepção” (Hoggart & Buller, 1995 citado 
por Hall & Muller, 2004:8). 
Contudo, “o novo conceito de ‘hipermovilibility’ permite que um crescente número de 
pessoas se distancie dos centros de produção, consumo /ócio e reprodução; constituindo 
novas redes sociais e novos lares a milhares de quilómetros de seus locais actuais ou 
antigos de trabalho” (Mazón, 2006:89). Nesta óptica Jaakson (1986) argumenta que em 
muitas partes do mundo, as segundas residências são o destino de grandes percentagens de 
viajantes domésticos e internacionais. 
Alguns autores sugerem modelos explicativos que consideram a organização espacial do 
turismo em geral e incluem as segundas residências. 
Pearce (1991) sugere que o principal objectivo dos estudos sobre as segundas residências é 
a análise da distribuição espacial destes alojamentos nas áreas estudadas. Por exemplo 
Coppock, (1977 citado por Pearce, 1991:116) aponta que: 
“os principais factores que controlam a distribuição das segundas 
residências parecem ser: a distância dos grandes centros populacionais; a 
qualidade ou características da paisagem; a presença de mar, rios ou 
lagos; a presença de outros recursos recreativos; a disponibilidade de 
terra; o clima das regiões emissoras e receptoras”.  
Neste contexto, Ferreira (1999:317) sugere que: 
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“tradicionalmente representativas em áreas periurbanas ou em espaços 
com forte atractividade turística / balnear, as residências secundárias 
tendem a transpor antigos limiares de acessibilidade, acompanhando a 
penetração viária para áreas mais recônditas, a afirmar novas motivações 
individuais / familiares e a suscitar novas escolhas geográficas (albufeiras, 
faixas costeiras inóspitas, serras e montanhas, aldeias históricas, montes 
alentejanos, etc.)”.  
As segundas residências localizam-se, geralmente, em volta das grandes metrópoles, 
podendo expandir por distâncias maiores de acordo com às condições de acessibilidade. 
Centros populosos, urbanizados e industrializados actuam como pontos de origem da 
procura. Isto ocorre porque as áreas centrais metropolitanas definidas por Pearce 
(1991:108) como “market áreas”, concentram os fluxos de férias que desenvolvem uma 
vasta faixa de segundas residências em seu entorno. 
Numa óptica urbana, as segundas residências apresentam repercussões em toda a 
hierarquia do território. Neste sentido, Colás e Cabrerizo (2005:2) sugerem que “nas 
grandes aglomerações os deslocamentos entre o lugar de residência habitual e da segunda 
residência geram uma grande mobilidade nos fins-de-semana e nos períodos de férias”.  
Em relação as segundas residências encontra-se uma distribuição desigual no território 
devido a vários factores como a distância, a acessibilidade, valorização paisagística e o 
preço do solo (Colás, 2003). 
Em função destes elementos, modelos como o de Claval (1980, citado por Colás, 2003:39) 
determinam zonas de frequência turístico-residencial considerando uma distância média 
dos centros urbanos emissores. Neste modelo Claval identifica três áreas distintas: a 
primeira, situada a uma distância média de 150Km em relação à residência principal, 
caracterizada pela utilização praticamente exclusiva do turismo de segundas residências 
para fins-de-semana e férias. Na segunda área, situada entre os 150Km até 1500Km, os 
factores paisagísticos (praias, montanhas, etc.) contribuem para a coexistência das 
segundas residências com outros alojamentos turísticos, como hotéis, apartamentos, 
campings. E na terceira área, com distâncias maiores que 1500Km do centro emissor, as 
segundas residências seriam praticamente inexistentes. Por outro lado, alguns autores 
(Mazón e Aledo, 2005; e Williams e Hall, 2000) argumentam que o aumento da 
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mobilidade proporcionado pelo desenvolvimento tecnológico fez com que crescesse 
também a procura por segundas residências em território estrangeiro, sendo neste caso a 
distância uma condição irrelevante na escolha da localização destas residências. 
A distribuição espacial das segundas residências pode ser explicada por vários factores 
relacionados à acessibilidade, às características ambientais, às preferências pessoais e à 
capacidade financeira dos proprietários. Porém a acessibilidade é o factor mais importante, 
pois a distância e o tempo de viagem entre a residência principal e a habitação de uso 
ocasional tende a determinar a localização das segundas residências (Hall & Müller, 2004). 
Deste modo, importa realçar que os factores que influenciam a escolha de um local para a 
segunda residência são o espaço/ tempo acessibilidade, amenities tangíveis e intangíveis e 
o custo do imóvel (Müller, 2004). 
2.4 Turismo, mobilidade e segundas residências  
Nas últimas décadas assistimos a um rápido crescimento das segundas residências em 
muitos países desenvolvidos do ocidente. Isto foi interpretado como novos padrões de 
mobilidade e de habitação (Müller & Hall, 2004). 
Para Tomás (2005) o conceito de mobilidade abrange todo o movimento espacial da 
população, que se manifesta através da circulação ou mobilidade habitual das pessoas e/ou 
das migrações. Define a mobilidade como o conjunto dos movimentos humanos que 
atravessam uma unidade territorial (doméstica, local regional, internacional).  
No âmbito dos países desenvolvidos a mobilidade humana habitual, intensificou-se 
paralelamente ao processo de modernização da sociedade, da evolução tecnológica dos 
meios de transportes, destacando três tipos de mobilidade que compreendem os campos de 
deslocamento por motivos de trabalho, os ligados à vida familiar (compras, mercados, 
escolares) e os relacionados com o ócio e o tempo livre (deslocamentos de fim de semana e 
férias) (Tomás, 2005:281). 
Recentemente, alguns investigadores abordam as segundas residências, evidenciando o 
aspecto da mobilidade que assume hoje uma centralidade no debate internacional do 
turismo (Urry, 2000; Gustafson, 2002; Thimoty, 2004 Müller and Hall, 2004; e Mazón & 
Aledo, 2005). 
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Mazón e Aledo (2005:18-19) sugerem que o “turismo de segundas residências” se possa 
entender como: 
“uma actividade económica que se dedica à urbanização, construção, e 
venda de vivendas turísticas que faz parte do sector extra hoteleiro, cujos 
usuários as utilizam como alojamentos para veranear ou residir, de forma 
permanente ou semi- permanente, fora de seus locais de residência 
habitual, e que respondem a novas formas de mobilidade e de residir das 
sociedades avançadas”. 
Nesta definição os autores assinalam a importância do sector da construção civil e ainda o 
turismo residencial como forma permanente de residir fenómeno comum por exemplo em 
Espanha, onde os estrangeiros reformados chegam como turistas e mais tarde se 
estabelecem permanentemente no território (Casado-Diaz, 2000). As novas formas de 
mobilidade como ressalvam os autores muito contribuem para a expansão das segundas 
residências, possibilitando o fácil acesso entre algumas localidades e países em todo o 
mundo. 
A figura 1 representa os conceitos-chaves da mobilidade no espaço e no tempo. A 
dimensão temporal incide numa escala medida em anos, meses, semanas e horas. E a 
dimensão espacial implica o atravessar de uma fronteira local à fronteira internacional. 
Neste contexto, Hall (2005) sugere que a mobilidade humana pode ser classificada de 
acordo com as motivações envolvidas no espaço e no tempo. 
A dimensão temporal diferencia as formas de mobilidade como, por exemplo as migrações 
permanentes que são distintas dos movimentos temporários das populações. O primeiro 
ponto crítico que o autor ressalva para fins de definição é em relação às 24h ou pernoite, 
que é um parâmetro utilizado pela Organização Mundial do Turismo para diferenciar os 
turistas de excursionistas pelo facto de pernoitarem ou não fora do seu local de residência 
habitual. 
O tempo também é utilizado para diferenciar turismo de migração. Em alguns países o 
prazo é de 6 meses longe do local da residência permanente enquanto noutros países este 
prazo pode chegar aos 12 meses. 
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Figura 1 – Mobilidade temporária no espaço e no tempo. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fonte: Elaborado com base em Bell & Ward (2000, citado por Hall, 2005:130). 
A dimensão espacial reflecte-se nas migrações, na actividade turística, e também na 
determinação e no cálculo das estatísticas regionais e locais. O turismo e as migrações têm 
sido classificados historicamente, não tanto pela sua dimensão temporal, mas sim pela sua 
dimensão espacial (Hall, 2005). Por exemplo, o atravessar de uma fronteira nacional 
distingue as viagens de turismo domésticas das viagens internacionais e as migrações 
internas das migrações internacionais. A variável distância distingue os três tipos de 
residências: a residência secundária propriamente dita a residência de férias e a residência 
de reformados. No primeiro caso, o afastamento deverá ser pequeno, o que permite a sua 
frequente utilização aos fins-de-semana. No segundo, a casa está na maior parte das vezes 
afastada da residência habitual e é utilizada apenas em uma época do ano: no período de 
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férias. Já no terceiro caso, o autor apresenta a residência de reformados onde o tempo de 
permanência pode ultrapassar os 12 meses e a habitação está geralmente inserida num 
contexto internacional. 
Entretanto, esta abordagem parece-nos limitada num contexto actual onde a mobilidade e 
acessibilidade estão cada vez mais desenvolvidas, o que permite percorrer longas 
distâncias em um curto espaço de tempo. Jaakson (1986:369) por sua vez realça o facto de 
que na Europa as viagens para a segunda residência frequentemente atravessam as 
fronteiras nacionais.  
Contudo, para Duval (2004:89-90), nem a dimensão espaço – tempo nem o sistema de 
motivações que determinam a mobilidade são suficientes para distinguir o turismo 
residencial de algumas formas de migração, e acabam por considerar a identificação do 
turista residencial na própria definição da identidade de cada indivíduo e do seu sentido de 
lar. 
De acordo com Hall e Müller (2004), o turismo constitui uma forma de mobilidade de lazer 
temporariamente orientada, no contexto das práticas contemporâneas de consumo, 
produção e estilo de vida. 
“[…] A investigação turística pode beneficiar dos estudos sobre as formas 
de mobilidade que existem entre turismo e a migração permanente. […] O 
Turismo, a migração, e várias formas intermediárias ou mistas de 
mobilidade humana na sociedade contemporânea, geram problemas e 
ambiguidades no que diz respeito aos papéis sociais, categorização social, 
e auto-identificação e, como consequências, dá lugar a diferentes 
estratégias individuais e colectivas para lidar com estes problemas. Num 
mundo onde a mobilidade e o transnacionalismo5 são forças sociais cada 
vez mais importantes, estas questões constituem uma área de estudo 
promissora para futuras investigações deste e de outros campos das 
ciências sociais” (Gustafson, 2002:915). 
                                                 
5
 Traduz-se num conceito que explica as experiências sociais interligadas e integradas no projecto migratório, em que 
estão incluídos os laços entre pessoas e instituições ultrapassando as fronteiras nacionais. 
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2.5 Antecedentes e desenvolvimento das segundas residências 
O uso das segundas residências não é um fenómeno recente. A utilização de habitações 
temporárias pelas classes mais abastadas remonta os tempos mais antigos. Ao longo da 
idade média os reis construíram residências temporárias nas montanhas e junto aos rios e 
lagos, em sítios onde podiam desfrutar de desportos tradicionais como a caça, pesca e 
também distanciar-se dos problemas da corte (Colás, 2003). 
Até o século XIX, a aristocracia foi a única classe da sociedade capaz de manter duas casas 
(ou mais); porém no começo deste século, a burguesia começa a adquirir suficiente tempo 
livre e rendimento para aceder à propriedade de segundas residências, muitas vezes em 
destinos turísticos recentes (Muller, 1999:31). 
Depois da II Guerra Mundial as segundas residências aumentam consideravelmente nos 
países mais desenvolvidos. Contudo, em Portugal, a origem e desenvolvimento das 
segundas residências, apresenta-se atrasado em relação à Europa, circunscrito durante 
muitos anos a algumas áreas e grupos sociais, recentemente, a partir da década de 80, o seu 
crescimento e difusão aumentaram. Embora, anteriormente, tenham surgido exemplos de 
segundas residências, estas estão quase sempre ligadas à aristocracia e à alta burguesia 
adquirindo, por isso, uma difusão e um significado diferente daqueles que hoje assumem 
(Cravidão, 1989). 
De acordo com Gili (2003:1-2), com base em dados de 2001, o parque imobiliário na 
União Europeia era estimado em 170 milhões de habitações, das quais 10,5% não eram de 
uso permanente (Euroconstruct, 2001, citado por Gili, 2003). Na relação de países da 
União Europeia, a Espanha aparece em primeiro lugar com 32% de segundas residências 
entre o total das habitações. Portugal, Grécia e Itália ocupam as posições seguintes com 
26,9%, 22,7% e 17,7% respectivamente. Por outro lado, países como Alemanha, Holanda e 
Reino Unido não dispõem de um parque imobiliário suficiente para atender à procura por 
este tipo de residência. 
Williams, King e Warnes (2004:98) referem que a abertura dos aeroportos de Málaga e de 
Faro em 1960 transformou profundamente a acessibilidade para a “Costa del Sol” e para o 
Algarve, incentivando o fluxo de turismo de segundas residências pelos britânicos nestas 
regiões.  
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Portugal destaca-se entre os países da União Europeia que tem no turismo residencial um 
segmento em forte expansão, onde o turismo de veraneio aumenta a ocupação nos 
territórios do litoral, com uma ligação aos produtos “sol e praia”. 
Para Pedro (2006:86) os factores que mais contribuíram para o crescimento da procura por 
segundas residências na União Europeia são os seguintes: 
- Maior confiança na União Europeia; 
- Experiência dos destinos através da frequente visitação; 
- A internacionalização da indústria da construção; 
- Perda do lucro em outros investimentos; 
- Diferenças no custo de vida entre países receptores e emissores;  
- O desenvolvimento de companhias aéreas “no-frills” (“low cost”); 
- A preferência por melhores condições climáticas associada aos benefícios de saúde de 
viver num clima mais ameno; 
- Uma melhoria dos serviços de saúde na Europa, e melhor colaboração entre os sistemas 
de saúde;  
- A internacionalização dos produtos e cadeias de retalho; e 
- A necessidade de experimentar locais diferentes com culturas diferentes. 
A escala e volume do turismo doméstico em todo mundo excedem o turismo internacional, 
entretanto, de acordo com Hall e Page (1999) em muitos países do mundo as estatísticas do 
turismo interno tendem a subestimar a dimensão e o volume dos fluxos de certos aspectos 
dos movimentos turísticos nacionais que são por vezes ignoradas nas fontes oficiais como 
as visitas a amigos e familiares e a utilização de algumas formas de alojamento (por 
exemplo, segundas residências, acampamentos e caravanas). No entanto, não se pode negar 
o volume de deslocamentos e as vantagens económicas que os turistas residenciais trazem 
para um destino (Mellado & Rochel, 2002). 
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2.6 Conclusão 
Ao longo deste capítulo procurou-se principalmente apresentar um quadro conceptual do 
turismo de segundas residências, fazendo uma reflexão sobre as diversas abordagens que 
têm sido utilizadas na literatura para definir esta forma de turismo. Procurou-se identificar 
os vários aspectos deste fenómeno como por exemplo: tipologias de proprietários: 
nacionais, regional, estrangeiros; estatuto da propriedade – próprio, alugado, pertencente 
apenas por um período de tempo (multipropriedade) ou gratuito (visita a amigos e 
parentes); tempo – fim-de-semana, sazonal, alternância com a primeira residência; 
localização – perto das grandes cidades, zonas rurais, montanhas e litoral; finalidade – casa 
de férias, de fim-de-semana, futura residência permanente. Analisou-se também a relação 
entre o turismo, a mobilidade e as segundas residências, citando vários autores de renome 
na literatura internacional, tais como Gustafson (2002), Hall e Müller (2004), Duval (2004) 
e Hall (2005). Finalmente, fez-se uma síntese dos antecedentes e do desenvolvimento das 
segundas residências na União Europeia com o objectivo de melhor entender este 
fenómeno nos dias actuais 
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CAPÍTULO 3 – COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR NO 
TURISMO RESIDENCIAL 
3.1 Introdução 
Neste capítulo pretende-se analisar o comportamento do consumidor no turismo tanto ao 
nível do turismo em geral, como em termos do turismo residencial. Apresentam-se para 
isto as motivações de viagem de turismo e lazer, relacionando-as com as motivações de 
aquisição da segunda residência. 
Para que as actividades turísticas sejam realizadas com o intuito de desenvolver, promover 
e vender os respectivos produtos, é essencial entender como os consumidores tomam as 
suas decisões para adquirir ou utilizar os produtos no turismo e principalmente 
compreender as motivações e expectativas dos turistas que se interessam pelo turismo 
residencial.  
No processo de revisão de literatura não foram identificados modelos específicos sobre o 
processo de decisão de compra da segunda residência, pelo que optámos por analisar 
alguns modelos gerais do comportamento do consumidor em turismo. 
3.2 Modelos de comportamento do consumidor em turismo  
Horner e Swarbrooke (1996) definiram o comportamento do consumidor no turismo da 
seguinte forma: “é o estudo das razões de compra dos produtos pelas pessoas, e do seu 
modo de tomar decisões”. 
Sob uma óptica do marketing turístico uma das principais linhas de investigação é o turista 
e o seu comportamento (Asworth, 1991).  
Serão apresentados nesta secção alguns modelos teóricos de comportamento do 
consumidor no turismo, modelos denominados básicos por Hudson (2000), como o modelo 
de Wahab, Crompton, e Rothfield (1976) e modelos mais sofisticados que explicam de 
uma forma melhor o comportamento do consumidor no turismo como o de Schmöll (1977) 
e o de Mathieson e Wall (1982). 
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O modelo de Wahab, Crompton e Rothfield (1976) foi um dos primeiros modelos de 
comportamento do consumidor em turismo apresentados na literatura. De acordo com 
Wahab, Crompton e Rothfield (1976; citado por Hudson, 1999:18) a compra de produtos 
turísticos é única porque os consumidores consideram que: a) não existe um retorno 
tangível nesse tipo de investimento; b) a aquisição de produtos turísticos tem um peso 
considerável no orçamento familiar; c) a compra não é espontânea; d) é uma despesa que 
envolve preparo e planeamento. 
Tendo por base estes factores os autores consideram que o comportamento do consumidor 
em turismo pode ser representado através de um modelo linear (Figura 2). 
Figura 2 – Modelo do comportamento do consumidor de Wahab, Crompton e Rothfield 
(1976). 
Estímulo 
inicial
Quadro
conceptual
Obtenção de 
factos
Definição de
pressupostos
Definição de 
alternativas
Previsão das
consequências
Análise custo-benefício
das alternativas
DecisãoResultados
          
Fonte: Adaptado de Hudson (1999:19). 
O modelo de Wahab, Crompton e Rothfield (1976) é um modelo linear onde se percebe a 
aquisição do turista como uma actividade que envolve um planeamento consciente e um 
processo de pensamento lógico. 
O modelo de Schmöll (1977) está assente nos modelos gerais de comportamento do 
consumidor de Howard, Sheth (1969) e Nicosia (1966). 
De forma distinta do modelo de Wahab, Crompton e Rothfield (1976), o modelo de 
Schmöll (1977) possibilita a identificação dos factores que influenciam o processo de 
tomada de decisão em turismo. 
De acordo com Schmöll (1977; citado por Cooper et al., 1993), a tomada de decisão é 
consequência de quatro factores essenciais que são internos e externos ao turista (figura 3) 
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- Estímulos para viajar (canais de comunicação formais ou informais); 
- Variáveis externas (imagem, confiança no intermediário e constrangimentos financeiros e 
    temporais); 
- Determinantes pessoais e sociais (exemplo: motivações, desejos e necessidades, 
expectativas); 
- Características do destino (atributos do destino). 
O modelo de Schmöll (1977) é um modelo descritivo que propõe demonstrar as variáveis 
mais relevantes e suas inter-relações. Apesar de algumas limitações o modelo de Schomöll 
é o único que se refere às condicionantes e aos seus impactos no processo de tomada de 
decisão (Hudson, 2000). Além disso, segundo Schmöll (1977; citado por Hudson 2000) 
este modelo poderá ser utilizado em diversas áreas, tais como, para indicar as acções de 
marketing que podem ser usadas para influenciar o processo de decisão em turismo e para 
identificar os factores que interferem nesse processo. Também poderá ser usado em 
pesquisas de planeamento e para determinar os critérios pelos quais os mercados-alvo de 
maior interesse para os destinos possam ser identificados. 
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Figura 3 – Modelo de Schmöll (1977) do comportamento do consumidor em turismo. 
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Fonte: Elaborado com base em Schmöll (1977; citado por Hudson e Gilbert, 2000:139). 
O modelo de Mathieson e Wall (1982) é um dos mais citados na literatura científica na 
área do turismo. É possível observar neste modelo, além dos principais factores que 
influenciam a aquisição de produtos turísticos, as diferentes fases do processo de decisão 
em turismo.  
O modelo apresentado por Mathieson e Wall (1982) sugere que o processo de tomada de 
decisão envolve cinco fases principais: 
Necessidade sentida/desejo de viajar;   
Recolha e avaliação de informações – o visitante consulta determinadas fontes de 
informações formais (exemplo: agências de viagens, internet, jornais, revistas, rádio, TV, 
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catálogos de empresas turísticas) e fala com familiares e amigos, avaliando posteriormente 
esta informação juntamente com os constrangimentos existentes à realização da viagem, 
nomeadamente tempo disponível, orçamento disponível e compromissos familiares; 
Decisão de viajar – o potencial visitante escolhe o destino que irá visitar, o meio de 
transporte a utilizar, a duração da sua viagem, o meio de alojamento e as actividades 
culturais, recreativas e desportivas que irá praticar; 
Preparação da viagem e experiências da viagem – o visitante faz as reservas, prepara todos 
os elementos necessários para a realização da viagem e inicia essa viagem; 
Resultado e avaliação da satisfação obtida com a viagem – o visitante faz uma avaliação da 
sua experiência, durante a viagem e no fim que pode influenciar as futuras decisões de 
comprar produtos e serviços turísticos. 
Segundo Mathieson e Wall (1982; citado por Hudson e Gilbert, 2000) o processo de 
tomada de decisões (Figura 4) é influenciado por quatro elementos essenciais relacionados 
abaixo:  
- Perfil do turista (idade, nível de instrução, necessidades, atitudes e motivações);  
- Características da viagem (distância, duração da viagem, custo da viagem e risco 
percebido da área visitada); 
- Conhecimento da viagem (travel awareness) (informações credíveis e a imagem que o 
turista tem sobre a viagem/destino influenciam na tomada de decisão); 
- Recursos e características do destino (atracções e aspectos do destino, avaliação da 
qualidade dos serviços, condições ambientais, atributos da população local, organização 
politica). 
Mathieson e Wall desenvolveram este modelo com o intuito de demonstrar que os 
impactos do turismo são consequências das decisões dos turistas. Os autores ainda 
reconhecem que os impactos são dinâmicos e que influenciam mudanças nas 
características dos destinos, nas características da viagem e nos atributos socioeconómicos 
e comportamentais dos turistas. 
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Figura 4 – Processo de tomada decisão em turismo. 
PERFIL DO TURISTA:
Características socio-económicas
e de comportamento
Características da viagem
Distância
Pressão da viagem
Custo /valor da viagem
Dimensão do grupo
Duração da viagem
Pressão doméstica 
Confiança nos 
intermediários
Risco percebido
em relaçao â viagem
Desejo
de viajar
Recolha de 
informação
Imagem do
destino
Continuação da 
recolha
informaçao
Avaliação das
Alternativas de
viagem
Decisão de viajar
Preparação
da viagem
Experiência da 
viagem
e avaliação
CONHECIMENTO DO DESTINO
Características e recursos do destino
Recursos primários
Estrutura política, económica
e social
Equipamentos, actividades e
Serviços turísticos
Geografia e ambiente
Acessibilidades inernas
Infra-estrutura
Fonte: Elaborado com base em Mathieson & Wall (1982; citado por Hudson, 2000:141). 
Com o desenvolvimento do turismo e a quantidade e qualidade de informação que chega 
cada vez mais às pessoas, torna-se necessário que as empresas e os órgãos de turismo 
tenham um grande conhecimento dos seus clientes e dos factores que influenciam a sua 
decisão de compra. Isto contribui para uma maior eficiência e eficácia dos serviços 
prestados. 
Devem ser analisados os dados dos turistas tais como: os seus hábitos, preferências, 
necessidades, grau de cultura, faixa etária, rendimentos, se viajam em grupo, em família ou 
sozinhos, permitindo, assim obter uma visão do seu público-alvo. Mas para saber o motivo 
de um turista eleger um destino em detrimento de outro, escolher uma operadora turística, 
uma companhia aérea, é preciso investigar com critérios científicos o comportamento do 
consumidor e as bases de sua tomada de decisão.  
O processo de decisão de compra visa a satisfação, que no caso do turismo se configura 
como uma satisfação imaterial, intangível e difícil de medir pelas próprias características 
do produto turístico. O turista ao decidir por passar as férias num destino, está a comprar 
uma expectativa, uma experiência que começa ao sair de casa e termina com o seu 
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regresso, portanto a sua decisão é geralmente tomada com cautela, devido ao receio do 
risco assumido pela relação custo – benefício.  
3.2.1 O comportamento do consumidor no contexto da especificidade do produto 
turístico 
Uma das principais características do comportamento do consumidor está relacionada com 
a essência do produto turístico. Na definição de Kotler (2000:394), “um produto é tudo 
aquilo que possa ser oferecido a um mercado para satisfazer um desejo ou uma 
necessidade”, e ainda acrescenta que estes produtos podem ser bens físicos, serviços, 
experiências, eventos, pessoas, lugares, propriedades, organizações, informação e ideias.  
Nesta óptica Middleton (1994) defende que o produto turístico é a soma de recursos e 
oportunidades, tangíveis e intangíveis, percebidos pelo visitante e que formam parte da sua 
experiência durante o desfrute de actividades de lazer e recreio em sua visita.  
Este autor considera que existe cinco componentes do produto turístico: atracções no 
destino e meio ambiente; instalações e serviços no destino; acessibilidade do destino; 
imagens do destino e preço para o consumidor (Middleton, 2002). 
De acordo com Krippendorf (1989), os produtos turísticos apresentam as seguintes 
características singulares que dão distinção ao produto ou a actividade turística: são bens 
de consumo abstracto, imaterial, intangível, inseparável, de produção e consumo 
simultâneo; perecíveis os serviços não podem ser armazenados; são de natureza 
complementar dependendo de outros, num sistema integral, sazonal, são variáveis, o que 
significa que a qualidade dos serviços depende de quem os fornece, e quando, onde e como 
são fornecidos; existe rivalidade entre os actores, disputa por espaço e posição apesar da 
interdependência.  
O turista deve ser analisado, tendo em atenção as diferentes variáveis que o afectam directa 
e indirectamente na hora da decisão de compra. Pois, de acordo com Cooper et al 
(1993:20), “[...] não há dois indivíduos iguais, e as diferenças de atitude, percepções, 
imagens e motivação têm uma influência importante nas decisões sobre viagens”.  
Swarbrooke e Horner (2001) defendem que a decisão de adquirir produtos em turismo é 
geralmente uma decisão de longo prazo, com motivações diferenciadas e com um elevado 
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envolvimento e significado emocional, o que por vezes, obriga o visitante a recolher um 
grande número de informações. 
3.3 Motivação em turismo 
Para Kotler et al. (1999), as motivações respondem as necessidades que exercem pressão 
sobre as pessoas, orientando-as na procura da satisfação destas necessidades.  
Middleton (1988; citado por Hudson, 2001) percebe as motivações como um processo 
dinâmico no comportamento do consumidor, que preenche a lacuna entre a necessidade e a 
decisão de agir ou de comprar. 
Alguns autores procuram identificar as motivações que estimulam a participação em 
viagens de turismo. Swarbrooke e Horner, (2001) sugerem que os factores de motivação 
em turismo podem ser classificados em dois grupos: 
 (i) factores que motivam uma determinada pessoa a praticar turismo;  
 (ii) factores que motivam as pessoas a praticarem um determinado tipo de turismo.  
Neste sentido, as motivações podem actuar de uma forma genérica quando induzem uma 
pessoa a viajar, ou de forma específica quando influenciam na eleição de um determinado 
destino, no tipo de alojamento, na forma de transporte, nas atracções a visitar etc.  
Ainda que a motivação seja um conceito fundamental quanto aos diversos padrões de 
procura, a complexidade em determinar o processo da motivação turística é explicada por 
Hall e Page (2002:66) pelos seguintes factores: 
- O turismo não é um produto específico mas antes uma combinação de produtos e 
  experiências que vão ao encontro de um grupo diverso de necessidades; 
- Os turistas não estão sempre conscientes das suas necessidades profundas e ideias e, 
 mesmo se o estiverem, podem não revelá-las; 
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- As motivações turísticas podem ser múltiplas e contraditórias (factores push e pull6); 
- As motivações podem alterar-se ao longo do tempo e estão indissociavelmente ligadas 
entre si; as conceptualizações dinâmicas são, por isso, fundamentais no desenvolvimento e 
entendimento desta área de estudo. 
Crompton (1979; citado por Pearce, 1991:22) identificou sete motivações para viagens de 
lazer a saber: afastamento do ambiente normal do quotidiano; exploração e avaliação de si 
próprio; prestigio; regressão; interacção social; melhoramento das relações com familiares; 
e educação e prestígio. 
Krippendorf (1987) identifica também algumas motivações já mencionadas por outros 
autores tais como: integração social, comunicação, alargamento dos horizontes, realização 
pessoal, recuperação e regeneração e acrescenta ainda duas motivações diferentes o desejo 
de felicidade e percepção de liberdade. 
Swarbrooke e Horner (2001:86) apresentam uma tipologia de motivações em turismo, 
classificando-as em: 
- Físicas: relaxamento, banho de sol; exercício e saúde; sexo. 
- Emocionais: nostalgia; romance; aventura; escapismo; fantasia; busca de alimento 
espiritual. 
- Pessoais: visitar amigos e parentes; fazer novos amigos; necessidade de satisfazer outras 
pessoas; fazer economia, em caso de rendimentos reduzidos. 
- Desenvolvimento pessoal: aumentar os conhecimentos; conhecer algo novo. 
- Status: exclusividade; factor moda; fazer um bom negócio; oportunidade de gastar de 
maneira ostensiva. 
- Culturais: visitas a lugares de interesse; vivência de outras culturas. 
                                                 
6
  Factor Push – influenciam a decisão de viajar e são factores intrínsecos dos visitantes. Factor Pull – determinam para 
onde viajar, uma vez que está relacionado com as características e a atractividade do destino que é percebida pelo 
potencial visitante (OMT, 2003). 
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 De uma forma simplificada McIntosh e Goeldner (1990:131-32) utilizam quatro 
categorias, para classificar as motivações em turismo: 
- Motivações físicas (estão relacionadas com a recuperação física e mental); 
- Motivações culturais (estão relacionadas com o desejo de conhecer algo sobre novos 
lugares, a comida, a música, a arte, o folclore e a religião);  
- Motivações interpessoais; (estão relacionadas com o desejo de conhecer pessoas, visitar 
amigos e parentes, escapar da rotina e procurar novas experiências sociais); 
- Motivações de status e prestígio (compreendem as necessidades do ego e do 
desenvolvimento pessoal). 
O modelo de Swarbrooke e Horner (2001) separa as motivações de status das motivações 
de desenvolvimento pessoal. Contrariamente a este modelo McIntosh e Goeldner (1990) 
sintetizam as categorias de motivações em turismo e incluem dentro das motivações de 
status e prestígio o desenvolvimento pessoal. Nos parece interessante está classificação 
pois os autores agrupam de uma forma mais abrangente as diversas motivações 
relacionadas com as viagens de turismo.  
Há algum paralelismo entre as classificações dos vários autores, o que permite afirmar que 
os factores motivacionais são de ordem física, social, cultural, de prestígio ou de escape. 
Importa, realçar que as motivações acima referidas são, por vezes, referidas também na 
literatura sobre segundas residências como factores que motivam a aquisição das mesmas. 
Apresenta-se assim, uma relação entre os tipos de motivação e as diversas formas de 
turismo. 
Tendo em consideração que o estudo empírico apresentado nesta tese diz respeito ao perfil, 
as preferências e as motivações dos turistas de segundas residências, na próxima secção 
tentarão identificar-se as potenciais motivações que levam as pessoas a viajar e a adquirir 
uma segunda residência. 
A natureza deveras particular que envolve as motivações, como demonstram as abordagens 
feitas, faz com que alguns investigadores considerem que existe diversos tipos de turistas 
com diferentes motivos básicos, o que pode estar relacionado com a personalidade e estilo 
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de vida de cada indivíduo. A personalidade é o conjunto das atitudes, o sistema de valores, 
crenças e interesses básicos que advêm, em parte, da herança e estrutura genética e, em 
parte, da socialização e experiências dos indivíduos (Kastenholz, 1997:14). 
3.3.1 Motivação para aquisição e visitas às segundas residências 
De acordo com Hall e Müller (2004), existem várias razões para comprar uma segunda 
residência e estas devem ser entendidas em termos do significado que têm as propriedades 
de segunda residências e para os proprietários de forma individual.  
Para Fountain e Hall (2002; citado por Hall e Müller, 2004:12): 
“A maioria das famílias compram a segunda residência com o intuito de 
conseguir alguma dimensão do estilo de vida que não está disponível na sua 
residência principal. Esta decisão de estilo de vida parece ter uma 
importância crescente na tomada de decisão da viagem de turismo e lazer 
incluindo as segundas residências e implica em alguns casos, uma maior 
mobilidade a nível internacional”. 
Segundo Mellado e Rochel (2002:73) “a motivação das visitas dos turistas residenciais 
pode ser o ócio, recreio e férias ainda que se apresente também outros motivos similares 
aos relacionados na definição de turista” (visitas a parentes e amigos; negócios e motivos 
profissionais; tratamentos de saúde e etc.) os autores ainda acrescentam como motivo das 
visitas “a busca por uma certa qualidade de vida”. 
Jaakson (1986) no seu estudo sobre o turismo interno de segundas residências no Canadá 
intitulado: “Second-Home Domestic Tourism” questiona “porque as pessoas têm uma 
segunda residência?” E apresenta uma discussão sobre dez temas relacionados com os 
motivos de aquisição da segunda habitação: rotina e novidade; inversão do quotidiano; 
retorno à natureza; identidade; garantia; continuidade; trabalho; elitismo; aspiração; tempo; 
e distância.  
- Rotina e novidade:  
As viagens para segundas residências são caracterizadas pelo frequente retorno e tornam-se 
portanto rotineiras. Entretanto, Jaakson (1986) realça que as visitas para segundas 
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residências podem também revelar novidades, uma vez que de acordo com a época do ano 
as mudanças de estações proporcionam diferentes sentimentos, como também as visitas de 
hóspedes que mudam a rotina da família. 
De acordo com Quinn (2004) a rotina associada com a residência principal funciona como 
um factor ‘push’, motivando a compra da segunda residência. 
- Inversão do quotidiano:  
A vida na segunda residência é diferente. Enquanto na residência principal as pessoas estão 
orientadas para o trabalho na segunda residência a orientação é para o lazer (Jaakson, 
1986). Esta inversão está relacionada não só com o lazer ao invés do trabalho, mas também 
a um relaxamento e informalidade que existe na segunda residência. Também em Espanha 
Mantecón (2008) refere que as segundas residências são identificadas pelos seus 
proprietários como um espaço da vida quotidiana onde o tempo livre é dominante.  
- Retorno à natureza: 
O sentimento chamado pelo autor de “back-to-nature” revela-se um factor muito 
importante na aquisição da segunda residência. A aquisição de uma segunda habitação 
pode ser uma forma de satisfação ao desejo de estar próximo a natureza (Jaakson, 1986). 
Para Hiernaux (2005) o fenómeno da segunda residência está evidentemente relacionado 
com o imaginário de escapar da confusão da vida urbana. 
- Identidade: 
As propriedades de segundas residências podem estar fortemente relacionadas com a 
identidade pessoal. Principalmente nos casos onde representam uma ligação emocional 
com os lugares de infância, com a família e os antepassados. Cravidão (1989), por sua vez, 
partilha desta ideia quando refere no seu trabalho sobre as segundas residências na Serra da 
Lousã em Portugal que razões de carácter afectivo, que se prendem com as origens dos 
habitantes os levam a possuir uma segunda residência. 
Para Jaakson (1986) os proprietários de segundas residências possuem vários níveis de 
identificação como a localização da casa, o meio ambiente (lago, montanha, litoral); existe 
também uma tendência para uma certa uniformidade na classe económica e social dos 
proprietários em cada localidade.  
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A possibilidade de integração na comunidade também influência na decisão de ter uma 
segunda residência. “Até certo ponto os proprietários de segundas residências são como 
membros de um clube privado: uma vez dentro, a aceitação pelos outros é fundada sobre 
adesão, mais que na ocupação, rendimento, ou etnia” (Jaakson 1986:379). 
- Segurança:  
“Enquanto a utilização da residência principal está associada a um espaço de trabalho, a 
segunda residência está em certa medida orientada para a fantasia e o faz de conta” 
(Jaakson, 1986:380). Ainda de acordo com este autor, a segunda residência simboliza um 
ritual e um certo controlo da vida. A segunda residência é por vezes vista como garantia de 
um tempo de lazer com a família e a possibilidade de afastar-se do ambiente do quotidiano 
o que permite aproveitar mais o tempo de lazer e recreio e melhorar o relacionamento 
familiar. 
 Hiernaux (2005:12) argumenta que  
“a segunda residência tem sido dentro de um modelo de “habitar” fragmentado, próprio 
das sociedades modernas e, mais ainda hipermodernas, um tipo de válvula de escape ao 
individualismo e à perda de relações sociais pela vida agitada”. 
- Continuidade: 
A segunda residência pode ser uma herança da família, e o desejo de manter o lugar 
herdado pelos pais ou pelos avós passando-o de geração em geração. Representa assim, um 
lugar significativo do património familiar (Jaakson 1986; Kaltenborn 1997). Por exemplo, 
Boyer, (1972:119) nos seus estudos sobre as segundas residências em França identificou 
que grande parte destas residências provém de herança. Jansson & Müller (2004) também 
referem que alguns proprietários de segundas residências afirmam investir numa segunda 
casa, com o intuito de passá-la para os filhos. 
- Trabalho: 
O trabalho na segunda residência é visto por Jaakson (1986) como um “trabalho criativo” e 
a manutenção e melhorias na casa é uma forma de relaxar do trabalho diário. A 
conservação e a reabilitação da propriedade, em si, constituem um importante motivo para 
possuir a segunda residência. Cravidão (1989:71) cita na sua investigação que “todos os 
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inquiridos referem que a participação nos trabalhos de recuperação da casa ocupa uma 
parte importante dos tempos de lazer”. 
- Elitismo:  
A propriedade de uma segunda residência é considerada um privilégio. Manter duas 
habitações é economicamente inviável para a maior parte das pessoas (Jaakson, 1986). As 
segundas residências pelo seu elevado valor, tem um papel essencial na medição e 
evolução do status económico-social das pessoas ou famílias que as possuem (Colás, 
2003). 
Neste contexto, Halseth & Rosenberg (2004) argumentam que a paisagem das segundas 
residências está cada vez mais a transformar-se em “playgrounds” da elite. De acordo com 
Müller (2004), as propriedades de segunda residência em determinados locais “ricos em 
amenities” podem conferir status para os proprietários. Sampaio (2000:131) ainda refere 
que “as segundas residências funcionam como projecção e ostentação social e económica, 
por vezes símbolo de exclusividade e de luxo”. 
O status é um dos factores citados por um maior número de autores como motivação para 
as viagens em turismo, e também aparece com frequência nas investigações sobre as 
segundas residências (Jaakson, 1986; Cravidão, 1989; Colás, 2003;Hall &Müller, 2004 e 
Halseth & Rosenberg, 2004). 
No entanto, contrariamente, Tomás (2005:282) defende que “o turismo residencial parou 
de ser praticado por elites minoritárias e converteu-se de maneira progressiva nas últimas 
décadas em uma experiência que engloba amplas camadas sociais da população dos 
países industrialmente avançados da União Europeia”. 
- Aspiração:  
Os proprietários de segundas residências por vezes têm aspirações para a área das segundas 
residências que divergem das expectativas dos habitantes permanentes de como estas 
localidades devem crescer e desenvolver-se. Estas aspirações estão associadas muitas 
vezes com a preservação da paisagem (Jaakson 1986). Para Cravidão (1989), trata-se de 
uma nova consciência de preservação do ambiente natural sem deixar de o utilizar.  
- Tempo e distância: 
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Para Jaakson (1986) existe uma distância psicológica mínima que separa a residência 
principal da segunda residência e esta distância funciona como um factor de motivação 
para deixar a primeira residência e seguir viagem para a outra casa que esta fora da cidade. 
Contudo, isto esta relacionado com o facto de sair do “entorno habitual” mesmo que a 
localização da segunda habitação seja muito próxima da residência principal. Entretanto, 
de acordo com Mellado e Rochel (2002) existe um critério de distância mínima percorrida 
e duração mínima de ausência do lugar de residência habitual para que se considere o 
turismo residencial.  
A classificação de Jaakson é uma das mais citadas no que respeita às motivações para o 
turismo residencial, tendo este autor dado um enorme contributo nesta área. No entanto, os 
dez motivos apontados pelo autor aparentemente podem ser sintetizados nas 3 categorias 
sugeridas por Kalterborn. 
Kaltenborn (1998; citado por Quinn, 2004:116) apresenta três categorias de motivos 
classificados como: gestão de identidade (contraste com a vida quotidiana moderna, 
símbolo de status); função recreativa e intelectual/“manutenção” psicológica (contacto com 
a natureza e as redes sociais); e razões pragmáticas (que se encaixa com a fase da vida, as 
crianças, feriados económicos, investimento de capital). 
No seu trabalho empírico, Kaltenborn (1998; citado por Quinn, 2004) identifica como 
motivos mais importantes para adquirir a segunda residência: a proximidade com a 
natureza; mudança de vida; descanso físico e mental; e estar com a família.  
Também Del Pino (2003) aponta que as segundas residências são um “espaço social” onde 
se recebe parentes e amigos e aproveita-se o tempo livre para repor as energias 
(desgastadas no dia-a-dia das cidades grandes), para se reaproximar da natureza e da 
família. 
Timothy (2004) e Williams et al. (2004) afirmam que as segundas residências não têm 
apenas uma finalidade, mas várias. As motivações podem estar relacionadas a outras 
questões que diferem de uma utilização recreativa e de lazer, tais como a geração de 
rendimento e a especulação imobiliária. Pearce (1988:121) contudo sublinha que “a 
aspiração pelo lazer pode ser um motivo que transcende a do próprio investimento”. 
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Suffron (1998; citado por Timothy 2004) baseado no seu estudo sobre os proprietários de 
segundas residências nos Estados Unidos, identificou vários motivos para utilização das 
segundas residências já citados na literatura e ainda acrescenta alguns motivos tais como: 
melhorar a saúde e a forma física; estar com os amigos; escapar das multidões; e ficar 
sozinho. 
Quinn (2004) nos seus estudos sobre as segundas residências na Irlanda sugere ainda mais 
alguns motivos diferentes como: era um visitante regular e queria ter a sua própria casa 
naquele lugar; dar mais liberdade as crianças; plano de aposentar-se e morar naquele lugar. 
Jansson e Müller (2004) nos seus estudos sobre as segundas residências no Norte da 
Europa aplicaram um inquérito aos proprietários de segundas residências que foram 
convidados a indicar três razões principais para adquirir uma segunda residência. As razões 
mais citadas foram: ter um lugar que permite um fácil acesso à natureza, ter um lugar para 
relaxar, manter contacto com o local de origem e com a paisagem da infância. São 
indicadas também outras razões, porém menos citadas pelos inquiridos, como: para as 
crianças passarem o verão, herança, investimento, fazer actividades desportivas, para fazer 
trabalhos manuais.    
O turista é motivado por várias razões que respondem às suas próprias necessidades, 
desejos e expectativas. A observação das propostas feitas por estes autores possibilita 
aferir, entre outros aspectos, que existem algumas motivações que foram identificadas pela 
maioria destes autores, de forma directa ou indirecta: proximidade com a natureza, status, 
estar com a família, descanso e contraste com a vida quotidiana. Outras motivações são 
citadas por um grupo reduzido de autores por exemplo: ficar sozinho, fazer trabalhos 
manuais, especulação imobiliária. 
3.4 Determinantes da tomada de decisão (da compra e da escolha do destino) 
O comportamento do consumidor não se restringe ao simples acto da compra ou uso do 
produto, abrange desde que surge a necessidade até à análise do contraste entre o esperado 
e o percebido, a satisfação (Kollat, 1970). 
O processo de decisão de compra do turista surge com a necessidade que se traduz em 
motivações turísticas gerando no consumidor a busca de informação que permite avaliar as 
diferentes alternativas para satisfazer as suas necessidades.  
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Swarbrooke e Horner (2001) apresentam uma classificação dos factores que influenciam a 
aquisição de produtos turísticos em dois grupos: factores internos e externos ao visitante 
(figura 5). 
Figura 5 – Factores que influenciam a tomada de decisão em turismo segundo Swarbrooke 
e Homer (2001). 
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Fonte: Horner e Swarbrooke (2001). 
Contudo, poder-se-á aqui fazer uma relação entre os factores que influenciam a tomada de 
decisão em turismo com os factores que influenciam a aquisição da segunda residência. O 
que nos parece perfeitamente ajustável, tendo em vista a semelhança dos processos.  
As determinantes que condicionam a escolha do destino para aquisição de segundas 
residências estão relacionadas de acordo com Pedro (2006) com as condições climáticas, o 
preço, a estabilidade social e política e factores sociais. Estas condições, de acordo com a 
figura 5, estão associadas aos factores externos aos visitantes. 
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Entretanto, Hall e Müller (2004) sugerem que os proprietários de segunda residência são 
motivados por acções promocionais de agentes imobiliários, embora isso se aplica 
principalmente aos mais inexperientes segmentos do mercado. Estes agentes não actuam 
unicamente como introdutores do destino, mas podem também desempenhar um papel 
importante na oferta de serviços pós -venda e actividades sociais.  
Poder-se-á assim fazer uma relação com o item comunicação dos agentes de viagem que 
também, de acordo com a figura 3.4, são factores de decisão externos aos visitantes. 
A decisão de compra da segunda residência habitualmente é conceptualizada como 
relativamente simples. Não enfatizando a escolha da localização, a questão fundamental 
tem sido vista como a oportunidade de compra, quer para fins de férias ou para residir no 
período da reforma (Willians et al., 2004).  
3.5 Conclusão        
Neste capítulo procurou-se apresentar alguns modelos do comportamento do consumidor 
em turismo, relacionando a análise com as especificidades do formato de turismo 
residencial. Analisou-se também a tomada de decisão de compra em turismo e as 
motivações da actividade turística, enfatizando as motivações para a aquisição de segundas 
residências, embora vários estudos se vêm debruçados principalmente sobre os factores 
externos. Contudo, com excepção da análise motivacional, parece que a investigação tem 
dado menos ênfase à análise de factores internos da decisão de compra da segunda 
residência. 
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CAPÍTULO 4 – O MARKETING DE ÁREAS-DESTINO 
4.1 Introdução 
No presente capítulo serão abordados alguns conceitos de marketing de destinos turísticos, 
bem como, a sua função e potencial para o planeamento e a gestão eficaz e sustentável de 
um destino, com especial atenção dada à especificidade dos destinos do turismo 
residencial. 
4.2 O marketing de destinos turísticos. 
De acordo com Kotler e Armstrong (2003:15), “o marketing é um processo social e de 
gestão pelo qual os indivíduos e grupos obtêm o que necessitam e desejam, por meio da 
criação, oferta e troca de produtos e valor com os outros”. 
Segundo Mill e Morrison (1992:420), o marketing aplicado ao turismo pode ser percebido 
como uma “filosofia de gestão”, destacando o “produto turístico”, sendo este dependente 
dos recursos do próprio destino. Estes autores realçam, ainda, a importância dos benefícios, 
tanto para o mercado como para os agentes da oferta, quando afirmam que “o marketing é 
um processo, contínuo sequencial através do qual o gestor investiga, implementa, controla 
e avalia actividades designadas para satisfazer as necessidades e desejos dos 
consumidores e os objectivos da própria organização”.  
No passado os negócios relacionados com o turismo foram orientados praticamente para a 
produção, com ênfase no produto na capacidade de produção, com o passar do tempo 
voltaram-se para as vendas, onde o objectivo era o de estimular a procura devido ao 
aumento da concorrência e, mais recentemente, têm sido orientados para o conceito de 
marketing, em busca da satisfação do cliente. A comercialização do produto turístico, 
centra-se assim, cada vez mais no consumidor do produto, no turista, que utiliza os 
serviços, que compõem o produto turístico (Acerenza, 1991). 
O marketing de destinos turísticos foi definido por Lundberg (1990; citado por Kastenholz, 
2006:34) como “o esforço global de identificar o que o destino tem de oferecer (o 
produto), que grupo de pessoas tem tempo, dinheiro e o desejo de viajar para o destino 
(mercado-alvo), e qual a melhor forma de os contactar e de os convencer a viajar para o 
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destino”. Kastenholz (2006) acrescenta que “a melhor forma de os satisfazer no sentido de 
os fidelizar e garantir o passa palavra positivo”, que, de acordo com a autora, pode 
constituir-se como o mais poderoso elemento da promoção do destino. 
O marketing tem como função principal ser o elo entre produtos e clientes. A busca pela 
satisfação é essencial para que qualquer produto obtenha êxito em um determinado 
mercado. Desta forma o marketing pode auxiliar na geração de uma cadeia de valor, na 
qual todos os envolvidos sejam beneficiados.  
Como qualquer produto, um destino turístico depende de uma estratégia de marketing 
eficaz para se tornar competitivo. A estratégia de marketing deve ser desenvolvida de 
forma a identificar o público-alvo e chamar sua atenção, criar um produto que se lhe 
adeqúe e, satisfazer os seus desejos, com objectivo de fidelizar e buscar novos clientes 
através do “passa – palavra”. 
De acordo com Mil e Morrison (1992:433) o processo do marketing das áreas-destino deve 
seguir a seguinte sequência:  
(i) analisar o produto/serviço, o mercado, os concorrentes, o ambiente (político, 
económico, social, tecnológico e ambiental) e desenvolver metas para o destino;  
(ii) identificar os objectivos do destino; 
(iii) seleccionar o mercado alvo; 
(iv) definir em qual posição o destino ficará na mente dos consumidores; e 
(v) definir as estratégias e programas do marketing mix. 
Segundo Kastenholz (2006), a informação de mercado deve ser avaliada de acordo com as 
capacidades da oferta, com vista a definir uma estratégia que garanta o sucesso diante de 
um mercado cada vez mais heterogéneo e exigente. Por isso, é fundamental o estudo de 
mercado que permita conhecer os turistas, compreender os seus comportamentos, as suas 
motivações, percepções e frustrações. Tendo em conta o aumento da competição entre 
destinos, o estudo de mercado revela-se uma base eficaz para o desenvolvimento de 
estratégias de marketing competitivo. Entretanto, a competitividade é ilusória sem a 
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sustentabilidade não só económica e ecológica, mas também social e política do destino 
(Ritchie & Crouch, 2000:5). 
O marketing orienta todas as actuações de desenvolvimento e comercialização da oferta 
com base na identificação das necessidades do mercado, das várias características dos 
clientes e dos seus comportamentos, recorrendo à pesquisa de mercado (Kastenholz, 2006).  
A utilização das ferramentas do marketing na gestão da empresa ou até mesmo de um 
destino é extremamente importante para a obtenção de melhores resultados tanto para a 
empresa quanto para o consumidor. De acordo com Kastenholz (2006), “o marketing 
propõe efectivamente, instrumentos que visem uma optimização da utilização dos recursos 
e das competências da entidade que o aplique, através da optimização da satisfação do 
mercado-alvo, o qual deve ser estrategicamente escolhido”. Desse modo, compreender a 
dinâmica do comportamento do consumidor e atender as suas necessidades ajustando o 
produto ao consumidor visando uma melhor utilização dos recursos turísticos tornou-se 
fundamental para o desenvolvimento económico e sustentável do destino.  
Segundo Mill e Morrison (1992; 425-430) o processo de identificação do segmento de 
mercado turístico abrange a leitura de sete categorias gerais: demográficas (idade, sexo, 
família, raça, religião); socioeconómicas (rendimento, ocupação, educação e nível social); 
geográficas (baseadas no contraste de cultura, clima, recursos naturais entre outras); 
psicográficas (life-style); propósito da viagem; comportamentais e canais de distribuição. A 
segunda fase deste processo é identificar o perfil dos segmentos, ou seja, verificar quantas 
vezes viajam, qual o tipo de alojamento utilizado, entre outros. A terceira fase é avaliar as 
vendas perante a concorrência, de acordo com os custos e sua posição competitiva. A 
quarta fase é seleccionar o mercado alvo e por último, definir a estratégia para conquistar 
este mercado.  
Definida a estratégia de marketing competitiva, o destino pode então planear o mix de 
marketing que é definido por (Kotler et al., 2003) como um conjunto de ferramentas de 
marketing tácticas e controláveis que a empresa utiliza para produzir a resposta que deseja 
no mercado – alvo. Estas ferramentas são conhecidas como os 4P’s produto, preço, 
promoção e ponto de distribuição: 
- O produto (product) que é a combinação dos bens e serviços que o destino oferece para o 
mercado – alvo; 
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-O preço (price) é a relação entre custo e beneficio mais adequada a expectativas dos 
clientes – alvo e a sustentabilidade económica e financeira do empreendimento; 
-A promoção (promotion) abrange as actividades que comunicam os pontos fortes do 
destino e convencem os clientes – alvo a comprar; 
- O ponto de distribuição (place) envolve as actividades do destino que o disponibiliza para 
o mercado. 
É de ressaltar que diversos autores acrescentam aos já citados 4P’s tradicionais outros 3 P´s 
que são: physical evidence (ambiente de serviço visível antes da compra, do ponto de vista 
do cliente); participants-factor (interação entre o prestador do serviço e o cliente); e 
process (prestação de serviços que Eaglier e Langeard denominam de “sevuction” ou 
processo de fabricação do serviço (OMT, 2001:289).  
Nas áreas-destino, os 4P’s são de acordo com Mill e Morrison (1992:438-441), definidos 
como: (1P) Produto – o conjunto de actividades, produtos, serviços e infra-estruturas que 
servem tanto para os residentes, para a economia, para as questões sociais, para o lado 
cultural, para o lazer e para o turismo. O produto deve ser desenvolvido de acordo com a 
imagem do destino e deve ser planeado para atender às necessidades do seu público-alvo. 
(2P) Preço – determinado de forma indirecta, combinando o preço de diversas ofertas e 
considerando custos e benefícios não monetários. A definição do preço da oferta do destino 
pode ser flutuante com picos de alto preço e baixo preço para atrair mais turistas ou menos. 
O preço também pode ser determinado conforme os concorrentes, conforme a procura ou 
conforme o objectivo do destino em querer ser de massa ou de elite (3P) Promoção – 
através da comunicação: transmitir imagens; usar a publicidade e as relações-públicas 
dirigida a um segmento de mercado definido; usar os meios e suportes de comunicação; 
usar imagens, mensagem e meios de comunicação de credibilidade. (4P) Place/distribuição 
– são os intermediários como os agentes de viagens, os operadores do turismo que 
dependem do segmento alvo, do tipo de turismo e da localização dos serviços ou podem 
ser as tecnologias da informação. 
4.3 Conceitos de destino turístico 
Para que se possa utilizar as ferramentas do marketing é necessária uma correcta definição 
e delimitação do conceito de destino turístico. Pois, como argumenta Goodall (1991) o 
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destino é o ponto de partida do sistema turístico. Vários autores têm sugerido definições 
para este conceito, como por exemplo Pearce (1988), Asworth e Voogd (1991), Mill e 
Morrison (1992), e Presenza et al. (2005). 
Pearce (1988) define destino turístico como um sistema que compreende um conjunto de 
componentes como atracções, alojamento, transportes e outros serviços. Asworth e Voogd 
(1991) definem o destino turístico como um produto integrado que condensa toda a oferta 
existente no mercado turístico em referência a este destino específico. Mill e Morrison 
(1992) afirmam que um destino turístico consiste num conjunto de atracções e serviços 
para serem utilizados pelos visitantes, cujo sucesso em atrair, servir e satisfazer esses 
visitantes depende de todo o conjunto e não das suas componentes isoladamente. Também 
Bigné (2000) defende que “os destinos são combinações de produtos turísticos, que 
oferecem uma experiência integrada aos turistas”. Presenza et al. (2005) concorda com 
Bigné (2000) quando afirmam que “o destino é uma amálgama de produtos turísticos 
capaz de oferecer uma experiência integrada e atractiva aos consumidores (turistas)”. 
Goodall (1990:262) faz uma abordagem clara do conceito de destino e produto turístico 
global. Para este autor a área-destino é vista, simultaneamente, “como produto e contentor 
de produtos”, proporcionando uma venda múltipla de diferentes produtos a diferentes 
segmentos. Tanto na perspectiva da procura como na perspectiva da oferta, um destino 
pode desenvolver diferentes “mix’s” de componentes e vários produtos turísticos. 
Gunn (1988) identificou algumas características que uma região deverá possuir para que 
possa ser um destino turístico, que são abaixo referenciadas: 
- possuir um conjunto de características culturais, físicas e sociais que criem uma 
determinada identidade regional; 
- possuir um conjunto adequado de infra-estruturas de suporte ao desenvolvimento 
turístico(exemplo: serviços financeiros, serviços de saúde, infra-estruturas rodoviárias); 
- possuir um conjunto de atracções turísticas que permita o desenvolvimento do turismo; 
- ser maior do que uma cidade, aldeia ou do que uma simples atracção; 
- ser capaz de suportar uma agência de planeamento do turismo e iniciativas de marketing 
de forma a permitir o desenvolvimento sustentável desta actividade; 
Leila Cobuci                                                                                            Capitulo 4- Marketing de áreas-destino  
45 
- ser acessível, em termos rodoviários , ferroviários, aéreos ou marítimos, a uma grande 
quantidade de pessoas. 
Nesta óptica, Buhalis (2003:290) sugere que o destino é formado por seis componentes 
principais que agrupa em um modelo denominado “6 A”: 
- Attractions- Atracções (naturais, feitas pelo homem, artificiais, construídas com um 
propósito , históricas e eventos especiais); 
- Accessibility- Acessibilidade (rede completa de transportes, incluindo as rotas , terminais 
e meios de transporte); 
- Amenities- Serviços (alojamento e restauração, comércios e etc.); 
- Available packages – Pacotes (pacotes organizados por intermediários); 
- Activies – Actividades (compreende todas as actividades disponíveis no destino para 
serem utilizadas pelos turistas); 
- Ancillay services – Serviços auxiliares (serviços usados pelos turistas como: bancos, 
telecomunicações, correios, hospitais etc.). 
A partir do conhecimento dos atributos próprios do destino ou a ele associados é 
importante estabelecer algumas metas e objectivos, que, para serem colocados em prática, 
precisam de planeamento e acção de todas as partes envolvidas. 
No sector turístico é crescente a concorrência, para um desenvolvimento bem sucedido do 
destino. É fundamental utilizar os instrumentos de marketing, estratégias e acções de 
planeamento que visem a estruturação do produto para o público-alvo. Para Kastenholz 
(2006) apesar de ser difícil garantir qualidade devido às elevadas expectativas, 
necessidades e desejos dos clientes, sempre em evolução, o “produto destino” não pode ser 
constantemente modificado para acompanhar as mudanças de mercado, uma vez que 
apresenta elementos fixos e por preservar, portanto o marketing de destinos turísticos deve 
ser sempre conjuntamente product-oriented e market-oriented, o que diferencia-o do 
marketing proposto para outras categorias de produtos.  
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Estruturar serviços e produtos, na medida do possível, de acordo com as necessidades dos 
clientes específicos tornou-se uma ferramenta importantíssima. Segundo Lambin 
(2000:39), actualmente testemunhamos: 
“consumidores mais experientes e mais profissionais nos seus 
comportamentos de compra. Satisfeitos, os consumidores procuram níveis 
de satisfação ainda mais elevados, exigem produtos adaptados às suas 
necessidades específicas, interessam-se por novos valores”.  
Desse modo, deve se ter em conta como elemento chave a utilização do marketing 
estratégico para o destino turístico, pois, tal como afirma Lambin (2000:9): 
“a função do marketing estratégico é seguir a evolução do mercado de 
referência e identificar os diferentes produtos-mercado e segmentos actuais 
ou potenciais, na base da análise da diversidade de necessidade a 
satisfazer”. 
No entanto, antecipar e satisfazer os desejos, adaptar o serviço e/ou produto ao mercado-
alvo mais adequado, tendo como parâmetro a análise constante dos seus concorrentes, são 
mecanismos determinantes para o desenvolvimento económico sustentável de um destino. 
No entanto, “a competitividade é ilusória sem a sustentabilidade não só económica e 
ecológica, mas também social e política” (Ritchie e Crouch, 2000:5). 
Inskeep (1988) sugere que a estratégia de marketing resulta na definição da forma mais 
eficaz para atingir os objectivos propostos. Diante disso, propõe-se no âmbito da gestão do 
destino a utilização de um plano de marketing estratégico que vise a “a criação de 
produtos, de acordo com as necessidades de um mercado bem definido, possibilitando uma 
diferenciação face aos destinos concorrentes e proporcionando, assim o desejado sucesso 
no mercado” (Kastenholz, Davis & Paul, 1999:82). 
Assim, o marketing estratégico dos destinos turísticos além de adaptar seu produto ao 
mercado consumidor deve encontrar formas de estimular o desenvolvimento a médio e 
longo prazo a fim de manter a credibilidade e a durabilidade do local enquanto destino 
turístico. 
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 4.3.1 Marketing sustentável do destino 
Segundo Partidário (1999), o turismo sustentável procura conciliar os objectivos 
económicos do desenvolvimento turístico com a manutenção da base dos recursos 
indispensáveis á sua existência. As características naturais e culturais de uma região, bem, 
como, na maioria dos casos, as suas características sociais e comunitárias representam a 
oferta potencial do território que o desenvolvimento turístico procura. Assim sendo, a 
actividade turística só pode ser eficiente e viável num médio e longo prazo se garantir que 
os recursos de que depende vão ser mantidos e mesmo melhorados. 
O marketing pode ser decisivo no desenvolvimento sustentável das regiões. O marketing 
integrado e sustentado do destino, permite-lhe relacionar-se com o mercado de uma forma 
eficaz e bem pensada, procurando maximizar os benefícios do desenvolvimento turístico e 
minimizar os seus impactos negativos (Mbaiwa, 2005). 
Desse modo, adequar o comportamento do visitante e da comunidade local são aspectos 
decisivos para sucesso de um destino turístico, portanto a aposta em estratégias de 
marketing para destinos identificando as forças e fraquezas da região estudada, bem como, 
suas peculiaridades constituirão uma vantagem perante os outros destinos concorrentes.  
Middleton (1998) define seis pontos onde as práticas de sustentabilidade influenciam na 
decisão comercial do marketing: através do interesse comum na procura de tranquilidade e 
oportunidade para relaxar do “stress” da vida quotidiana; do interesse comum na procura 
de cultura, costumes sociais, património, museus; do interesse comum em particular por 
produtos ecoturísticos; da preocupação pelos impactes negativos no ambiente, que 
provêem da poluição ou catástrofes ambientais; da preocupação com a arquitectura local – 
é necessário um plano de controlo para os resorts para não estarem desenquadrados com o 
envolvimento local; atitudes negativas por parte da população local face aos visitantes, 
causa uma baixa qualidade nos serviços, logo impulsiona de forma negativa a indústria do 
turismo. 
Através destes pontos o autor explica como o marketing pode ajudar a desenvolver de 
forma sustentável uma localidade, trabalhando simultaneamente a oferta e a procura de 
forma a integrar os princípios da sustentabilidade. 
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Segundo Kastenholz (2006), o marketing de destinos turísticos não visa, unicamente o 
lucro, estando antes preocupado com um bem-estar mais abrangente e de longo prazo da 
comunidade residente e de todos os stakeholders interessados no destino, englobando tanto 
aspectos económicos, como sociais, culturais e ambientais. 
Neste sentido, Pedro (2006:87) argumenta que o turismo de segundas residências implica 
um compromisso a longo prazo por parte dos proprietários destas residências e de que 
somente quando todos os stakeholders têm metas e objectivos compatíveis é que podem ter 
uma participação pacífica e mutuamente benéfica. 
De acordo com Kotler e Armstrong (2003:15) uma organização deve analisar as 
necessidades, os desejos e os interesses dos mercados-alvo e procurar satisfazer os clientes 
superando suas expectativas, com vista a manter o bem-estar do consumidor e também da 
comunidade. Esta orientação, também designada de marketing societal, requer que a 
organização leve em conta os três principais actores envolvidos na hora de definir a sua 
política em relação ao mercado: a sociedade, os consumidores e os lucros (figura 6). 
Figura 6 – Os três factores que fundamentam a orientação de marketing societal. 
Orientação de 
Marketing societal
Sociedade (bem-estar da humanidade)
Empresas
(lucros)
Consumidores 
(satisfação dos 
desejos)
 
Fonte: Kotler e Armstrong (2003:15). 
O “marketing societal” considera para além do mercado – alvo as causas sociais e 
ambientais de uma forma mais abrangente (Kotler & Armstrong, 2003). Deve existir, 
portanto, uma preocupação com a imagem do destino, no que respeita tanto ao consumidor 
quanto à comunidade local.  
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De acordo com Bigné et al. (2000:32) para que os destinos gerem satisfação entre os 
turistas e residentes, devem adoptar-se algumas orientações de marketing societal, a saber: 
- controlar sistematicamente os níveis de satisfação do turista e utilizar isto como critério 
de avaliação; 
- orientar de forma continua a reacção dos residentes perante os turistas, pois a interacção 
entre residentes e turistas é uma componente importante na experiencia turística; 
- ter consciência de que o desenvolvimento de infra-estruturas no destino turístico tem 
implicações em relação aos tipos de turistas que o destino atrai, nos recursos ambientais e 
na população residente, condicionando o bem-estar e interesses dos turistas e da população 
residente a longo prazo e ainda, como acrescenta Kastenholz (2006), os interesses de 
conservação do património. 
Neste contexto, quanto menos impactos negativos a actividade turística trouxer, melhor 
serão os seus resultados e a sua aceitação. Como afirma Lima (2006:45), “a 
sustentabilidade da actividade é um pré requisito para um melhor aproveitamento do 
potencial turístico”. A sustentabilidade também é fundamental para a preservação do 
património turístico para as gerações futuras, mantendo, desta forma, a possibilidade do 
seu uso contínuo. 
A complexidade da gestão do destino decorre da necessidade de organizar acções 
convergentes de sectores públicos e privados. Devem, assim articular-se as componentes 
do sistema turístico (figura 6) na elaboração de um plano que considera o ambiente sócio – 
económico e natural, a dinâmica do mercado de turistas internacionais e domésticos que 
serve, o uso do destino pelos residentes as atracões, os serviços e as infra-estruturas 
presentes e usadas por todos esses stakeholders. 
O sector do turismo é frequentemente considerado um sector estratégico com interesse em 
desenvolver-se de forma estruturada e sustentável. Entretanto, o desenvolvimento 
sustentável do sector implica a definição de linhas orientadoras de planeamento para 
minimizar os efeitos negativos da actividade turística e a maximizar os seus benefícios 
(Inskeep, 1991). 
O processo de planeamento deve ser ponderado, continuo, dinâmico e flexível, ajustar e 
acompanhar a complexidade e as dinâmicas de desenvolvimento do sector do turismo. 
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Torna-se, por isto, importante o conhecimento das componentes do sector do turismo (e 
das relações que se estabelecem entre elas), podendo assim definir estratégias de marketing 
que viabilizem o “produto – destino”. 
Figura 7 – Componentes para um Plano de Turismo.  
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Fonte: Adaptado de Inskeep (1991:39). 
É essencial repensar o desenvolvimento turístico de uma forma integrada e abrangente, 
assente em conceitos como o desenvolvimento sustentável, contextualizado em termos 
sectoriais (turismo) quer em termos espaciais (Henriques, 2003). 
As estratégias e ferramentas do marketing para uma área-destino devem articular-se, para 
além disso, devidamente com os outros sectores de actividades, para que se possa 
desenvolver uma localidade de forma sustentável. É fundamental a estruturação e 
organização da oferta turística atenta aos interesses e exigências da procura, e que assegure 
a qualidade e sustentabilidade do destino turístico (Kastenholz, 2006). 
Iniciativas a nível local desenvolvidas por entidades públicas e privadas podem melhorar o 
produto turístico, ao implementar estratégias e acções de marketing conjuntas geradoras de 
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competitividade do destino sustentável (Buhalis, 2000). O marketing integrado ocorre 
quando todas as empresas, organizações públicas, demais entidades, funcionários das 
empresas e a comunidade local convergem harmonicamente para desempenhar as funções 
do marketing e trabalham de forma coordenada, com vista a atender aos interesses dos 
visitantes, com base em objectivos comuns. 
O desenvolvimento sustentável do turismo considera a necessidade de assegurar a 
viabilidade a longo prazo da actividade, reconhecendo-se a importância de proteger o meio 
ambiente e património cultural. É uma vertente que busca salvaguardar o ambiente e a 
qualidade de vida das comunidades e do destino num esforço a longo prazo. 
4.4 Marketing de destinos turísticos residenciais  
O crescimento desordenado das segundas residências em várias áreas, com maior 
frequência no litoral, tem provocado, em muitos casos, a destruição do património 
paisagístico e cultural. “É necessário tomar medidas para controlar a degradação do 
ambiente e promover de forma sistemática e organizada o ordenamento do território” 
(Cavaco, 1999:8).  
O marketing integrado e sustentado do destino, possibilita um relacionamento eficaz com o 
mercado, procurando maximizar os benefícios do desenvolvimento turístico e minimizar os 
seus impactos negativos (Middleton & Hawkins, 1998). Desta forma, o marketing do 
destino, integrado no planeamento global dos destinos de segundas residências, aponta 
para uma combinação dos interesses do destino e do mercado turístico. 
A elaboração de qualquer estratégia ou linha orientadora para o desenvolvimento do 
turismo residencial passa, como já visto na secção anterior, pelo conhecimento da base de 
recursos que o sustenta e da procura actual e potencial desses mesmos recursos.  
De acordo com Pedro (2006:87) a pesquisa sobre o turismo residencial deve ter em conta 
quatro aspectos principais: 
- Os turistas de segunda residência são caracterizados por sua forte afiliação e fidelização 
ao destino; 
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- Existem sectores importantes que fornecem produtos e serviços para esse mercado, 
nomeadamente a indústria da construção civil; 
- O governo e as autoridades locais, cuja responsabilidade é orientada para a prestação de 
um adequado nível de serviços e infra-estruturas, assumem um papel central na definição e 
delimitação desta modalidade de turismo, como por exemplo através do processo de 
urbanização. 
- A comunidade acolhedora, que muitas vezes vê o sector como responsável pela criação 
de empregos, também deve ser tido em conta as consequências sociais e culturais da 
interacção entre as comunidades locais e os proprietários de segundas residências.  
4.4.1 O turismo residencial em Portugal 
O Plano Estratégico Nacional de Turismo (PENT) de 2006 enfatiza que “Portugal dispõe 
das ‘matérias primas’ necessárias como: condições climáticas, recursos naturais e culturais 
para potenciar o desenvolvimento e a consolidação de dez produtos turísticos estratégicos: 
sol e mar, circuitos turísticos (touring) cultural e paisagístico, estadias de curta duração em 
cidade (city break), turismo de negócios, turismo de natureza, turismo náutico, saúde e 
bem-estar, golfe, conjuntos turísticos (resorts) integrados e turismo residencial e 
gastronomia e vinhos. 
Os resorts integrados aparecem conjuntamente com o turismo residencial formando um 
produto. Embora possuam conceitos distintos, parece interessante esta junção em termos 
de produto por estarem de certa forma ligados, pois há casos onde o turismo residencial se 
encontra dentro de Resorts Integrados. 
O Turismo Residencial vem apresentando um crescimento representativo onde se regista a 
compra anual de 120.000 casas para férias pelos europeus, fora dos seus países de 
residências. A taxa de segundas residências é muito elevada em Portugal, com uma 
duplicação da oferta destas residências nos últimos 20 anos, registando um valor superior 
aos restantes países europeus (cerca de 18%) (INH, 2008). 
Apesar do pouco estudo dedicado a este fenómeno em Portugal esta taxa elevada 
relativamente as segundas residências no pais pode ser explicada pela vocação turística que 
terá atraído o investimento de consumidores estrangeiros e ainda no aumento de aquisição 
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destas habitações por parte de portugueses para efeitos de lazer e/ou investimento (INH, 
2008). 
4.5 Conclusão  
O marketing possui um valor inquestionável para os destinos turísticos, tanto como uma 
orientação geral, como através das suas ferramentas. Ao longo deste capítulo foi discutido 
o papel do marketing de destinos, alguns conceitos de destino turístico, o modelo dos 4ps 
do marketing mix de Kotler e Armstrong (2003) e outros modelos mais específicos para o 
turismo como o de Mill e Morrisson (1992). Também foram abordados conceitos e 
implicações do marketing sustentável dos destinos, o conceito de marketing societal, e 
algumas particularidades do destino turístico residencial. 
Procurou-se neste capítulo focar-se numa abordagem de marketing sustentável dos destinos 
para desenvolver o turismo residencial nas localidades, tendo em atenção os recursos e 
necessidades do destino e procurando satisfazer os desejos deste mercado. 
Referiu-se também que o turismo residencial constitui um novo segmento de mercado 
turístico em termos de estratégia do país, onde o Plano estratégico do turismo realça o 
produto Resorts Integrados e turismo residencial. 
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CAPÍTULO 5 – METODOLOGIA DA INVESTIGAÇÃO 
5.1 Introdução  
As segundas residências estudadas como fenómeno turístico ainda são uma excepção. 
Vários estudos nacionais e internacionais já foram realizados sobre estas habitações. No 
entanto, estes estudos geralmente são feitos a partir de uma análise geográfica. Por isto nos 
parece importante uma reflexão numa perspectiva do turismo e mais especificamente do 
marketing de destinos turísticos. 
A escolha da região Aveiro / Ílhavo, como estudo de caso, deve-se ao facto desta região ser 
um destino de praia (litoral), e que empiricamente se associa ao turismo residencial, sendo 
as praias da Barra e Costa Nova importantes destinos de turismo na região Centro. 
Após a revisão da literatura realizada nos capítulos anteriores sobre conceito, 
características e desenvolvimento do turismo residencial, sobre o comportamento do 
consumidor, focando nas suas percepções, motivações, processo de decisão de compra e 
satisfação do turista, e também sobre o marketing de destinos turísticos, foi possível 
identificar as abordagens metodológicas a escolher, nomeadamente ao nível dos 
constructos e das variáveis de análise, bem como das técnicas de recolha e análise de dados 
a aplicar. 
5.2 Objectivos 
O objectivo central desta dissertação é contribuir para o conhecimento do fenómeno da 
expansão das segundas residências em Portugal, obtendo um melhor conhecimento desse 
mercado, em termos de perfil, motivações, comportamentos, atitudes e percepções.  
Objectivos específicos: 
-compreender melhor o fenómeno do turismo residencial; 
-consolidar os conceitos, princípios e técnicas referentes ao estudo da actividade turística 
residencial; 
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-analisar o perfil e as principais motivações deste mercado, no contexto de um destino “sol 
e mar”; 
-verificar padrões de comportamento do turista residencial; 
-perceber a importância de certos atributos para a satisfação com um destino de turismo 
residencial; 
-analisar os impactos do turismo residencial ao nível da fidelização. 
5.2.1 Hipóteses 
Segundo Hill e Hill (2000), a parte teórica de uma dissertação consiste principalmente na 
revisão de literatura sobre o tema escolhido e, a partir dessa revisão, estritamente relevante 
para o tema da investigação, podermos deduzir uma hipótese, ou um conjunto de hipóteses, 
a serem testadas na parte empírica. A hipótese assume assim um papel fundamental, 
porque faz a ponte entre a parte teórica e a parte empírica, devendo por isso, justificar o 
trabalho da parte empírica. Uma investigação empírica é uma investigação em que se 
fazem observações para compreender melhor o fenómeno a estudar permitindo, assim, 
contribuir para o desenvolvimento de modelos teóricos mais abrangentes e consolidados. 
Do ponto de vista prático, para uma gestão eficiente e eficaz do turismo residencial é 
necessário conhecer bem os visitantes de forma a satisfazer as suas necessidades, 
utilizando para isso as estratégias do marketing numa perspectiva de planeamento 
sustentável do destino (ver capitulo 4). Mais concretamente, interessa saber que factores 
influenciam na avaliação de destinos para o turismo residencial e quais os factores que 
condicionam os impactos deste fenómeno no destino. 
Assim, as hipóteses desta investigação foram traçadas tendo em conta a revisão da 
literatura bem como a observação das características de um destino de turismo residencial 
de praia.  
1-H1 – O perfil sócio – demográfico do turista tem influência na tomada de decisão 
relativamente à aquisição de uma segunda residência no destino visitado e na avaliação do 
destino. 
a) H1.1 – A procura da segunda residência tende a ser maior por parte dos turistas nacionais.  
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b) H1.2 – O turismo de segunda residência atrai pessoas com elevada capacidade económica. 
c) H1.3 – O turismo de segunda residência atrai pessoas com elevado nível de habilitações 
literárias.  
2-H2 – Motivações e preferências ao nível de actividades turísticas têm influência na 
escolha de um destino de férias de turismo residencial. 
a) H2.1 – O turista residencial, comparativamente com o turista comum, valoriza aspectos 
distintos do destino, nomeadamente priorizando o clima, a segurança, o preço e a 
acessibilidade como factores fundamentais na escolha de um destino
 
b) H2.2 – Existem determinadas actividades turísticas e de lazer que o turista residencial 
privilegia, comparativamente ao turista comum, que podem condicionar favoravelmente a 
escolha de destinos para o turismo residencial.  
3-H3 – Os impactos do turismo residencial no destino turístico tendem a ser superiores aos 
impactos do turismo comum.  
a) H3.1 – O turista residencial demonstra um elevado grau de fidelização com o destino, o 
que se reflecte no facto de regressar mais vezes e permanecer por períodos mais longos no 
destino 
b) H3.2 – O turista residencial tende a trazer amigos e familiares ao destino. 
5.3 Estudo de caso 
De acordo com Pardal e Correia (1995), os estudos de caso correspondem a um modelo de 
análise intensiva de uma situação particular (caso). Tal modelo, flexível no recurso a 
diversas técnicas, permite a recolha de informação diversificada a respeito da situação em 
análise, viabilizando o seu melhor conhecimento e caracterização.  
Os estudos de caso podem apresentar diversas modalidades, em função seja dos objectivos 
da pesquisa, seja do próprio esquema teórico-conceptual da mesma. Os estudos de caso 
podem, assim, ser agrupados em três grandes modelos, tais como exploratórios (visam, 
através de mecanismos diversos, abrir caminho a futuros estudos), descritivos 
(correspondem essencialmente a monografias, não assumindo qualquer pretensão de 
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generalização) ou práticos (visam fazer o diagnóstico de uma organização/entidade ou 
avalia-la, tendo as motivações mais diversas).  
Para alguns autores (Fidel, 1992; Yin, 2005; e Hartley, 1994), o estudo de caso é 
considerado apropriado quando: 
- Existe uma grande diversidade de factores e relações entre eles; 
- Os factores e as relações são observáveis; 
- É uma investigação (situação) única e reveladora; 
- Interessa compreender os processos sociais num contexto organizacional ou ambiental; 
- Se pretende explorar diferentes processos ou comportamentos podendo gerar hipóteses e 
teorias; 
- Se visa identificar factos num contexto prático, que a pesquisa quantitativa não seria 
capaz de reconhecer, na sua plenitude. 
No presente trabalho adoptou-se uma abordagem mais exploratória e descritiva. É 
exploratória na medida em que se trata de uma área ainda pouco conhecida e estudada, 
visando-se explorar uma determinada temática com vista a futuramente dar origem a uma 
investigação mais aprofundada. É descritiva pois procura apresentar e caracterizar o 
turismo de segundas residências na região de Ílhavo/ Aveiro, fazendo uma análise e 
reflexão sobre este fenómeno, podendo ainda suscitar implicações de ordem prática, ao 
nível do marketing do destino em causa. 
Para a concretização deste trabalho foram realizadas várias visitas de campo com o intuito 
de observar as características próprias do local enquanto destino do turismo residencial. 
Foram realizadas entrevistas dirigidas a intervenientes chave como ao grupo de 
investigação responsável pelo Plano de Turismo da Rota da Luz, bem como a alguns 
agentes imobiliários da região de Aveiro/Ílhavo. 
Estas entrevistas permitiram-nos recolher sugestões para o questionário e até mesmo 
pontos de vista sobre o turismo residencial nesta região. 
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Recorreu-se também a uma análise documental do Plano Director Municipal do concelho 
de Ílhavo e de Aveiro (2001) e do Plano de Turismo da Rota da Luz (2007). 
5.4 Inquérito por questionário aos visitantes 
Para recolher os dados necessários de forma a atingir os objectivos deste trabalho, foi 
utilizado o inquérito por questionário. De acordo com Quivy e Campenhdoudt (2008:188), 
esta técnica “consiste em colocar a um conjunto de inquiridos, geralmente representativos 
de uma população, uma série de perguntas relativas à sua situação social, profissional, ou 
familiar, às suas opiniões, à sua atitude em relação a opções ou a questões humanas e 
sociais, às suas expectativas, ao seu nível de conhecimentos ou de consciência de um 
acontecimento ou de um problema, ou ainda sobre qualquer outro ponto que interesse aos 
investigadores”.  
Ghiglione e Matalon (1993) sugerem que o questionário pode ser definido como uma 
interrogação particular acerca de uma situação, englobando respostas de um grande 
número de indivíduos com o objectivo de generalizar. Neste caso, o investigador intervém 
colocando questões, mas sem intenção explícita de modificar a situação na qual actua 
enquanto inquiridor. 
Para a realização do estudo de caso, foi necessário construir um questionário para inquirir 
os visitantes da região de Aveiro / Ílhavo, de forma a compreender o fenómeno associado 
ao turismo residencial deste destino e recolher informações sobre as características dos 
turistas, especificamente as suas necessidades, percepções, preferências e comportamento.  
5.5 Elaboração do questionário  
O questionário foi elaborado com base nos temas desenvolvidos na revisão bibliográfica 
desta investigação, bem como em alguns estudos exploratórios de acordo com os 
objectivos do estudo e de forma a permitir testar as hipóteses acima enunciadas.  
O questionário está dividido em três grupos de informação A primeira parte do 
questionário, com perguntas fechadas e abertas, tem como objectivo detectar o 
comportamento específico de viagem, nomeadamente:  
- Frequência de visitas neste destino; 
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- Motivo principal desta viagem; 
- Factores de escolha deste destino; 
- Actividades praticadas durante estas férias neste destino; 
- Duração da viagem e da estada;  
- Alojamento utilizado na visita; e 
- Características do grupo de viagem. 
 
Outra abordagem que permitiu uma melhor compreensão da motivação dos inquiridos foi a 
avaliação de um conjunto de possíveis atributos oferecidos por um destino de “sol e mar”, 
em termos da sua importância para o inquirido. Os 23 itens foram seleccionados com base 
na revisão da literatura, aspectos que são frequentemente citados nos estudos sobre o 
turismo residencial Colás (2003); Hall & Müller (2004); Mazón & Aledo (2005); Pedro 
(2006), embora naturalmente relacionados com as características da região em estudo. 
Pediu-se para que os inqueridos efectuassem uma avaliação da importância de cada factor 
para a escolha do destino (de acordo com uma escala do tipo Likert com níveis de 1 a 5) 
(tabela 2). 
      
Tabela 2 – Atributos do destino, avaliados no questionário ao nível da sua importância 
para a escolha de um destino turístico. 
Qualidade de vida 
Natureza/paisagem 
Clima 
Praias 
Nível de preços do destino 
Acessibilidade 
Convívio com a população local 
Simpatia/hospitalidade da população local 
Segurança do destino 
Oferta de serviços de restauração (cafés, bares e 
restaurantes) 
Eventos culturais 
Gastronomia local 
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Monumentos/Arquitectura 
Infra-estruturas de apoio 
Facilidade de comunicação (com a população local) 
Animação nocturna 
Assistência médica 
Informação turística 
Fascínio pela localidade 
Diversidade da oferta de lazer e recreio 
Diversidade de actividades desportivas 
Proximidade a campos de golfe e áreas desportivas 
Existência de espaços comerciais e serviços 
Fonte: Elaboração própria. 
 
A pergunta sobre o tipo de alojamento utilizado nas férias, faz uma filtragem dos 
inquiridos, pois os turistas que respondem à opção segunda residência ou casa de férias 
passam para a segunda parte do questionário que diz respeito aos turistas residenciais e aos 
turistas que pretendam possuir uma segunda habitação no destino Aveiro/ Ílhavo. 
Na segunda parte faz-se uma nova filtragem com a pergunta “ Qual a probabilidade de 
você comprar uma segunda residência nesta região?” (ver apêndice I). Podendo a resposta 
variar entre 1 (muito improvável) a 7 (muito provável). Quando o valor atribuído na escala 
fosse maior ou igual a 5, o inquirido era convidado a responder a uma questão sobre a 
“razão para a escolha em particular desta região para a compra da 2ª habitação”. Estando o 
valor atribuído entre 1 e 4 o inquirido indica o porquê e passa para a última parte do 
questionário. 
Para que se pudesse conhecer as razões consideradas mais relevantes pelos inquiridos para 
a compra de uma segunda residência neste destino, foi formulada uma pergunta numa 
escala tipo Likert de 1 (nada importante) e 5 (muito importante) com alguns itens que 
foram escolhidos com base na revisão da literatura, bem como nos resultados de estudos 
exploratórios referenciados nesta dissertação (tabela 3). 
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Tabela 3 – Razão para escolha da região para a compra da segunda residência. 
Preço do imóvel em relação a outros lugares 
Visitava com frequência esta região e queria a própria casa. 
A família / amigos têm a segunda residência na mesma área  
Tranquilidade do local  
Proximidade com a 1ª residência  
Um investimento para o futuro. 
Um bom lugar para relaxar e gozar de uma certa informalidade 
Um bom lugar para escapar da rotina diária 
Um lugar ideal para passar mais tempo de qualidade com a família 
Ter um estilo de vida que não está disponível em minha 1ª residência 
Vontade de quando reformado vir morar neste local 
Confere algum prestígio 
Fonte: Adaptado pela autora com base em Quinn (2004). 
 
As duas questões abertas que se seguiam, tinham por objectivo identificar outras razões por 
ventura não mencionadas na relação previamente feita e identificar outras condições que o 
turista gostaria que o destino oferecesse, para ser mais apelativo como destino de segunda 
residência.  
Procurou-se saber sobre “como o turista teve conhecimento do lugar de segunda 
residência” tem como objectivo identificar o meio pelo qual os turistas residenciais ficam 
sabendo da existência do destino dando as seguintes opções: Através de amigos e 
familiares; visitas anteriores; por promotores imobiliários; pelos meios de comunicação 
social; por outros meios; quais? 
Tentou-se averiguar com uma questão dedicada à avaliação da satisfação dos proprietários 
de segundas residências sobre os vários aspectos mencionados ao longo do questionário (os 
atributos considerados são os mesmos já avaliados anteriormente nas tabelas 2 e 3 deste 
capitulo), para se poder comparar o grau de importância atribuído e a razão da escolha do 
destino com o grau de satisfação que cada atributo lhe ofereceu). Esta questão é extensa do 
ponto de vista do respondente, mas necessária para recolher informação fundamental para 
o marketing do destino. Foi medida também numa escala tipo Likert 1 (muito insatisfeito) 
a 5 (muito satisfeito) enunciadas na tabela 4: 
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Tabela 4 – Itens avaliados no que diz respeito à satisfação. 
Qualidade de vida 
Natureza/ paisagem 
Clima 
Praias 
Nível de preços do destino 
Acessibilidade 
Convívio com a população local 
Simpatia / hospitalidade da população local 
Segurança do destino 
Oferta de serviços de restauração (Cafés, bares e restaurantes) 
Eventos culturais 
Gastronomia local 
Monumentos / Arquitectura 
Infra-estrutura de apoio 
Facilidade de comunicação (com a população) 
Animação nocturna 
Assistência médica 
Diversidade de actividades desportivas 
Diversidade da oferta de lazer e recreio 
Fascínio pela localidade 
Informação turística 
Proximidade a campos de golfe e zonas desportivas 
Existência de espaços comerciais e serviços 
Urbanização de boa qualidade com habitações confortáveis 
Preço do imóvel em relação a outros lugares 
Um lugar para relaxar e gozar de uma certa informalidade 
Um lugar para escapar da rotina diária 
Um lugar para passar mais tempo de qualidade com a família 
Prestígio do destino 
Fonte: Elaboração própria. 
A terceira e última parte do questionário, que corresponde as questões 15 a 20 é dedicada a 
ao perfil sócio-demográfico e económico dos visitantes de modo a definir melhor o perfil 
dos turistas, identificando-se: nacionalidade e concelho; idade; sexo; habilitações literárias; 
ocupação profissional; rendimento líquido mensal do agregado familiar. 
De acordo com alguns autores (Aaker e Day, 1990; Weiseberg et al., 1996; citados por 
Eusébio; Kastenholz e Carneiro, 2003), a elaboração do questionário teve em atenção o 
tipo de informação a recolher, a operacionalização dos conceitos, o tamanho do 
questionário, o formato das perguntas, a forma como deviam ser redigidas e a sequência 
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das questões no questionário, procurando incluir as questões que pudessem apresentar um 
maior grau de dificuldade e/ou ser consideradas pessoais no final do questionário. 
Para que um número maior de pessoas que se encontravam no local de aplicação do 
questionário pudesse ser abordados, este teve que ser traduzido para outras línguas como: o 
Inglês, Espanhol e Francês. 
Foi realizado um questionário de pré-teste com o objectivo de avaliar a clareza, a 
compreensão das questões, as reacções dos respondentes e a sua sensibilidade a 
determinados atributos, grau de satisfação demonstrados e metodologia adequada de 
administração. Procedeu-se à aplicação deste questionário a um grupo pequeno da 
população. Dos resultados obtidos, detectou-se a necessidade de incorporar algumas 
pequenas modificações. Destas alterações resultou o questionário definitivo, procurando-se 
objectividade e clareza, de forma a obter o máximo número de respostas, com o máximo 
de rigor; inclusão das perguntas necessárias e suficientes para evitar a repetição ou o 
alongamento desnecessário do questionário; ordenação lógica e boa apresentação gráfica 
(Quivy e Campenhoudt, 2008: 190). 
5.6 Amostra e administração do questionário 
Depois do questionário elaborado, foi necessário identificar a metodologia a ser utilizada 
na sua administração.  
A amostra foi recolhida através de uma amostragem por conveniência, numa abordagem 
aos visitantes das praias da Barra e Costa Nova, em determinados dias e horas. Procurou-se 
evitar o enviesamento da amostra, através de uma abordagem assertiva a todas as pessoas 
que naquelas alturas e naqueles locais de inquirição foram identificados como visitantes, 
i.e. através de uma metodologia que se aproxima à amostragem por clusters definidos em 
termos de espaço e tempo (Eusébio et al., 2003), a qual, por sua vez se aproxima a uma 
amostragem aleatória. 
Inicialmente tentou-se uma abordagem nas explanadas dos cafés localizados próximos as 
praias. Todavia, esta primeira abordagem viria a ser abandonada pois a maioria das pessoas 
não se mostravam dispostas a responder o inquérito, alegando não ser o momento mais 
apropriado. Face a esta situação, a forma que se afigurou mais eficaz de aplicação dos 
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questionários, passou pela abordagem dos inquiridos nas praias. Obtendo-se assim, uma 
taxa aproximada de respostas de 60% dos casos. 
Os dados foram recolhidos através de um inquérito por questionário aos visitantes da 
região de Aveiro/Ílhavo, com recurso ao método de administração directa (Quivy e 
Campenhdoudt, 2008:188) durante o mês de Agosto, tendo se obtido 102 respostas válidas. 
A aplicação do questionário foi realizada somente pela autora da dissertação e auto- 
preenchidos na maior parte dos casos pelos inqueridos (preenchimento individual, 
assistido, do questionário). Recorreu-se à entrevista, somente quando o inquirido mostrava 
alguma dificuldade no preenchimento do questionário. O tempo médio de reposta situou-se 
entre os 10 a 15 minutos. 
5.7 Análise dos dados 
Os dados recolhidos foram tratados através do programa estatístico SPSS (Social Package 
for Social Sciences) versão 15, e ao Microsoft Excel 2007:  
- A análise descritiva fez-se com base em quadros de distribuição de frequências (simples e 
acumuladas, absolutas e relativas), na representação gráfica das frequências, no cálculo das 
médias, das modas e desvio-padrão, sempre que adequado; 
- O cruzamento de variáveis fez-se com o objectivo de verificar a existência de relações de 
dependência e identificar algumas tendências e padrões no comportamento dos turistas. 
Utilizaram-se para a análise bivariada o teste do Qui-quadrado para variáveis nominais e 
testes paramétricos e não paramétricos, como o teste t, Mann-Whitney, no caso das 
variáveis ordinais e de intervalo (Pestana e Gageiro, 1998). 
5.8 Conclusão  
A metodologia da investigação é o tema deste capítulo, que liga a primeira parte da 
dissertação, de investigação teórica, à segunda parte, de pesquisa empírica. 
O objectivo central desta dissertação é o de obter um melhor conhecimento do mercado do 
turismo residencial no destino Aveiro/Ílhavo, como o perfil, motivações, comportamentos 
atitudes e percepções dos turistas que têm uma segunda residência neste destino, tendo-se 
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elaborado um conjunto de questões e hipóteses de investigação que norteiam a análise 
empírica.  
A investigação teórica e a análise exploratória serviram de base à elaboração do 
instrumento de pesquisa. A elaboração do questionário teve em atenção aspectos 
fundamentais como o tipo de informação desejada, o tamanho do questionário, a redacção 
e sequência das questões. O questionário foi dividido em três partes com o intuito de 
analisar o comportamento de férias, questões específicas para os turistas residenciais e por 
último questões sobre o perfil sócio-demográfico e económico dos visitantes.  
Os questionários foram administrados de forma directa, numa abordagem de conveniência 
que, contudo, se aproxima a uma do tipo de cluster, definidos no tempo e espaço. Tentou-
se uma cobertura homogénea no tempo e no espaço, e da qual resultaram 102 inquéritos 
correctamente preenchidos que constituíram a amostra utilizada no estudo. 
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CAPÍTULO 6 – ÁREA DE ESTUDO  
6.1 Introdução  
O fenómeno do turismo residencial vem crescendo em Portugal e como foi visto no 
capítulo 4 do presente trabalho, é uma das estratégias de desenvolvimento do turismo no 
país. Este mercado turístico em Portugal, representa um volume significativo e demonstra 
um grande potencial. Com o objectivo de estudar este fenómeno ao nível local, foi 
escolhido um concelho que empiricamente reúne as condições para apurar as 
características e o perfil do mercado turístico residencial: as praias da Barra e Costa Nova, 
pertencentes ao concelho de Ílhavo, onde é possível observar um maior fluxo de turistas. 
O presente capítulo destina-se a apresentar uma caracterização socioeconómica e também 
uma breve descrição da actividade turística dos concelhos de Ílhavo e Aveiro, pertencentes 
ao Distrito de Aveiro, região Centro de Portugal. 
 
6.2 Caracterização socioeconómica do concelho de Ílhavo 
O concelho de Ílhavo localiza-se a sul do Distrito de Aveiro, com cerca de 40819 
habitantes. Segundo dados dos censos de 2007, o concelho de Ílhavo possui uma área de 
aproximadamente 73,5 Km2 registando-se uma densidade populacional de 534,3 hab/Km2. 
É dividido administrativamente em quatro freguesias. 
No concelho se encontra também o Porto de Aveiro que, desde há séculos é uma presença 
constante no dia-a-dia da população local, sendo em torno dele que desenvolveram 
actividades que deram prosperidade e nome às terras, e trouxe muitos benefícios aos seus 
proprietários (Plano Director Municipal - Ílhavo, 2001). 
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                      Figura 8 – Localização das Praias da Barra e Costa Nova. 
Fonte: imagem consultada no Google Earth a 22/04/09. 
A praia da Barra situa-se na Gafanha da Nazaré é uma praia de areal extenso, considerada 
uma das mais concorridas da região é muito procurada para a prática de desportos náuticos 
como bodyboard e surf. O Forte e o Farol da Barra são edifícios de arquitectura militar de 
importante valor patrimonial. 
A praia da Costa Nova situa-se na Gafanha da Encarnação. Senos (2007) refere que já em 
1840 a Costa Nova era uma praia muito concorrida, frequentada por ilustres figuras 
públicas. Também é propícia para a prática de desportos náuticos e dispõe de um clube de 
vela.  
Em termos de acesso, Costa (2000) enfatiza a importância da estrada que liga Aveiro às 
praias da Barra e Costa Nova, o que facilita a circulação de um maior número de pessoas 
nestes locais proporcionando assim, melhores condições para o desenvolvimento do 
turismo nesta região. 
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Figura 9 – Forte da Barra. 
 
Fonte: autora, 2008. 
Figura 10 – Casas típicas da Costa Nova. 
 
 Fonte: autora, 2008. 
Do ponto de vista económico, Ílhavo sofreu profundas mudanças ao longo das últimas 
décadas do século XX, diminuindo a importância do sector da pesca o que obrigou a 
população residente a procurar outras actividades. O sector terciário é o que tem maior 
representatividade com cerca de 70% da actividade económica, seguido pelo sector 
secundário com 27% e por último o sector primário que representa somente 3% da 
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actividade económica do concelho (PDM Ílhavo 2001). Há uma excelente dinâmica 
económica demonstrada pela criação de emprego e pela diminuição da taxa de 
desemprego. Considerando o período de 1991 a 2001 a taxa de desemprego diminuiu de 
6,1% para 5,3% e a população aumentou 9,7%.  
Tabela 5 – Retrato territorial do concelho de Ílhavo. 
Designação do indicador  Valor  Unidade Ano 
Indicadores Genéricos    
Área total  73,5 Km2 2007 
Freguesias  4 Nº 2007 
Densidade Populacional 555,3 Hab/Km2 2007 
População residente HM, em 2007 40819 indivíduos  2007 
População residente H, em2007 20005 Indivíduos 2007 
População residente M 20814 Indivíduos 2007 
Alojamentos familiares clássicos 20513 Nº 2007 
Indicadores Demográficos    
Variação população residente, entre  2001 a 
2007 
9,7 percentagem  2007 
Actividade económica    
Sociedades do sector primário  3,2 percentagem  2001 
Sociedades do sector secundário  27,0 Percentagem 2001 
Sociedades do sector terciário  69,8 Percentagem 2001 
Taxa de desemprego HM, 1991 6,1 Percentagem 1991 
Taxa de desemprego HM, 2001 5,3 Percentagem 2001 
                     Indicadores sociais    
Médicos por 1000 habitantes  2,0 Nº 2007 
Taxa de analfabetismo HM, em 2001 5,4 Percentagem 2001 
Fonte: INE – Retratos Territoriais (2009). 
6.3 O turismo no concelho de Ílhavo 
O Plano Director Municipal (2001) destaca a importância do desenvolvimento do turismo 
em Ílhavo, sendo as actividades ligadas ao turismo essenciais para o ordenamento do 
território, representando uma importante fonte de geração de divisas, contribuindo para a 
criação e de empregos, promovendo um elevado valor acrescentado, com resultados 
globalmente positivos na actividade económica. 
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 Ainda de acordo com o Plano Director Municipal (2001), o turismo no concelho de Ílhavo 
deverá orientar-se para uma perspectiva ecológica, de salvaguarda e recuperação dos 
valores ambientais.  
6.4 Os recursos turísticos do concelho de Ílhavo  
O concelho de Ílhavo tem uma forte vocação para o turismo possui vários recursos 
naturais, histórico-culturais que em conjunto constituem atracções para o mercado 
turístico. As praias da Barra e da Costa Nova constituem cada uma com seus atributos 
específicos, um atractivo turístico. A unidade geomorfológica e climática desta região 
possui um potencial paisagístico caracterizado pela existência de áreas panorâmicas, áreas 
naturais, áreas florestais, e praias (figura 11) 
De acordo com Peralta (2003:89), o poder político do concelho de Ílhavo percebeu que o 
turismo pode ser uma opção viável para compensar o declínio de outras actividades. No 
entanto, entende-se que o produto “sol e mar” terá, pelas condições climatéricas menos 
favoráveis comparativamente a outras regiões do país, como o Alentejo e o Algarve, e 
pelas tendências de crescimento identificadas para o sector turístico, que ser reconfigurado 
em torno de um motivo ou elemento diferenciador, que de alguma forma complemente a 
oferta actual. 
Figura 11 – Recursos turísticos. 
 
Fonte: Plano Estratégico da Região de Turismo Rota da Luz, 2007. 
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Segundo o Plano de Turismo da Rota da Luz (2007) o concelho de Ílhavo é dentre os 
concelhos que estão abrangidos pelo espaço territorial da Rota da Luz o que apresenta 
recursos turísticos de maior projecção e também elementos identitários de notoriedade 
internacional. 
Entre os recursos histórico-culturais de relevo destacam-se o Museu Marítimo e o Museu 
da Vista Alegre7; edifícios culturais: Centro cultural na Gafanha de Aquém, Auditório no 
museu marítimo, salão cinema de Ílhavo; artesanato: construção de miniaturas de barcos, 
cerâmica artesanal; gastronomia: Caldeiras de enguias e outros peixes, arroz de molho 
pardo, pão e folar de Vale de Ílhavo, arroz doce; Associações culturais; Eventos: Festas, 
Feiras e Romarias; actividades náuticas: Clube de Vela da Costa Nova, ANGE Associação 
Náutica da Gafanha da Encarnação. O concelho possui um património cultural 
diversificado como mostra a figura 12. 
São de destacar ainda como património cultural os Palheiros da Costa Nova, casas de 
madeira ou betão pintadas com listas verticais brancas intercaladas com cores vivas, 
antigamente utilizadas pelos pescadores para guardar as redes e os materiais de pesca. No 
século XX estas casas eram alugadas durante a época balnear (Fonseca, 2000). 
Estas casas constituem uma importante imagem de marca para o concelho de Ílhavo, pois 
possuem características muito próprias e são facilmente associadas, pelos visitantes, a este 
concelho, e apresentam-se como paisagem edificada única e pitoresca, com grande valor 
estético e atractividade turística. 
 
 
 
 
 
                                                 
7
 Classificado como monumento nacional pelo instituto Português do Património Arquitectónico e 
Arqueológico (IPPAR). 
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Figura 12 – Recursos turísticos, património natural. 
 
Fonte: Plano Estratégico da Região de Turismo Rota da Luz (2007). 
A estratégia de desenvolvimento do concelho para o sector do turismo tem como 
objectivos principais aumentar a rentabilidade e produtividade, elevar o valor acrescentado 
da actividade e fixar jovens no concelho. De modo a alcançar estes objectivos, o Plano 
Director Municipal (PDM) do Concelho de Ílhavo referencia as seguintes acções a serem 
desenvolvidas: 
- Valorizar o binómio Mar/Ria com o desenvolvimento de actividades desportivas e de 
lazer; 
- Implementar uma politica de preservação do património natural e cultural do concelho; 
- Definir áreas especialmente vocacionadas para o turismo (litoral/interior); 
- Requalificar o litoral; 
- Dinamizar acções de divulgação e promoção turística do concelho; 
- Promover acções de divulgação e promoção turística do concelho; 
- Promover acções de formação/ cursos técnico-profissionais; 
- Divulgar apoios nacionais e comunitários ao sector e dar apoio técnico na elaboração de 
candidaturas. 
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O Plano Director Municipal reconhece a necessidade de melhorias nas infra-estruturas 
turísticas como condição fundamental para melhorar também a qualidade da procura, 
promovendo um maior e melhor desenvolvimento da região. Estas infra-estruturas devem 
acompanhar o melhoramento verificado nas acessibilidades rodoviárias, dotando o 
concelho de melhores e mais rápidas vias de ligação ao resto do país, principalmente aos 
grandes centros urbanos e à Europa, em especial a Espanha.  
O PDM também sugere percursos e roteiros integrados entre os concelhos de Ílhavo e 
Aveiro com o objectivo de proporcionar uma imagem integrada, em termos de oferta 
turística. 
Para que estas estratégias possam ser desenvolvidas no concelho, deve-se ter em atenção a 
identificação do segmento de mercado mais adequado ao destino, o que poderá contribuir 
para uma melhor gestão do destino. O conhecimento do mercado, estrategicamente 
escolhido para o destino, permite identificar as necessidades e desejos dos visitantes para 
que se possa satisfazer da melhor forma as suas expectativas, possibilitando assim, o 
desenvolvimento do turismo de forma sustentável com atenção a todos os actores 
envolvidos nesta actividade. O mercado particular de turismo residencial merece, pelo 
exposto no capítulo 4, uma especial atenção, revelando vários impactos ao nível do 
desenvolvimento do destino.  
6.5 Cidade de Aveiro 
A área do concelho de Aveiro é de 199,9 Km2, abrangendo 14 freguesias. O recenseamento 
do concelho aponta para uma população com mais de 73.000 habitantes registando – se 
uma densidade populacional de 366,9 hab/km2. Aveiro registou na última década um 
crescimento populacional 10,1% (INE, 2007).  
Os sectores de actividade do concelho mais representativos são, respectivamente, o 
terciário, com 77,8%, e o secundário, com 21,2%. O sector primário emprega apenas 1,0% 
da população activa (INE, 2007). 
De acordo com o Plano Estratégico de Turismo da Rota da Luz, 2007 a cidade de Aveiro 
centraliza o turismo na região, concentrando cerca de metade da procura turística (medida 
em número de dormidas nos estabelecimentos hoteleiros). A cidade desempenha também 
um papel de distribuição de turistas para outras áreas da região, pela sua localização 
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estratégica e a rede de infra-estruturas de transportes terrestres, rodoviários e ferroviários. 
Em termos de acessibilidades rodoviárias Aveiro conta com dois dos principais eixos 
nacionais que percorrem o território: auto-estrada A1 (ligação Lisboa – Porto); auto-
estrada A25 (ligação Portugal – Espanha). 
Com base numa extensa literatura do passado histórico e da evolução de Aveiro, Arroteia 
(1999) descreveu os quatro grandes pilares indissociáveis de todo o processo de evolução 
urbana e de crescimento de Aveiro, nomeadamente a exploração das salinas, a actividade 
comercial marítima e portuária associada à pesca longínqua, à salicultura e à indústria de 
construção naval, a criação de uma rede de transportes rodoviária e ferroviária e a 
terciarização progressiva da sociedade local, em resultado da industrialização e da 
urbanização anteriores, da criação de novos serviços e da implantação do campus 
universitário. 
Tabela 6 – Retrato territorial do concelho de Aveiro. 
Designação do indicador  Valor  Unidade Ano 
Indicadores Genéricos    
Área total  199,9 Km2 2007 
Freguesias  14 Nº 2007 
Densidade Populacional 366,9 Hab/Km2 2007 
População residente HM, em 2007 73223,5 indivíduos  2007 
População residente H, em2007 35191,0 Indivíduos 2007 
População residente M 38032,5 Indivíduos 2007 
Alojamentos familiares clássicos 37871 Nº 2007 
Indicadores Demográficos    
Variação população residente, entre  2001 a 2007 10,4 percentagem  2007 
Actividade económica    
Sociedades do sector primário  1 percentagem  2004 
Sociedades do sector secundário  21,2 Percentagem 2004 
Sociedades do sector terciário  77,8 Percentagem 2004 
Taxa de desemprego HM, 1991 4,7 Percentagem 1991 
Taxa de desemprego HM, 2001 5,4 Percentagem 2001 
                       Indicadores sociais    
Médicos por 1000 habitantes  3,7 Nº 2007 
Taxa de analfabetismo HM, em 2001 5,4 Percentagem 2001 
Fonte: INE, 2009. 
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A transformação do território tem sido verificada ao longo das últimas décadas, marcada 
essencialmente por três dinâmicas: a expansão às freguesias periféricas, as ligações e 
interdependência com o concelho de Ílhavo e a reestruturação interna da cidade. 
Tabela 7 – Comparação entre a capacidade hoteleira nos municípios de Aveiro e Ílhavo. 
Fonte: INE, (2009). 
6.6 Os recursos turísticos da cidade de Aveiro  
De acordo com o Plano de Turismo da Rota da Luz, 2007 a cidade de Aveiro deverá 
apostar em alguns factores de diferenciação, como o estilo arquitectónico local ‘Arte 
Nova’, a Ria de Aveiro, o barco ‘moliceiro’, os ‘ovos moles’ (doçaria conventual), a 
inovação e as tecnologias de informação da Universidade de Aveiro, ‘as bugas’ (bicicletas 
de utilização gratuita), animação nocturna (praça do peixe). 
A Região de Turismo onde Aveiro se enquadra é de grande diversidade paisagística, 
variando de áreas costeiras até montanhosas. 
A presença do mar é marcante para a paisagem desta zona, no entanto não se compara ao 
fenómeno que é a Ria de Aveiro. Esta domina a paisagem onde se insere, sendo um 
importante atractivo, tanto pelo seu valor ambiental quanto pelo que representa na 
economia e na cultura da região (PDM de Aveiro, 2004). 
Ao nível da oferta hoteleira, o concelho de Aveiro possui actualmente 15 estabelecimentos 
hoteleiros, e uma capacidade de alojamento/dia de 1421 camas. Enquanto o concelho de 
Ílhavo possui apenas 6 estabelecimentos hoteleiros, e uma capacidade de alojamento/dia de 
320 camas. 
 Estabelecimentos 
Hoteleiros 
(nº) 
Estada 
média 
(nº) 
Taxa 
líquida de 
ocupação 
(%) 
Capacidade de 
alojamento/dia 
 
 
Dormidas 
(nº) 
 
Ano 
 
Aveiro 15 1,8 34,7 1421 178899 2007 
Ílhavo 6 1,9 24,9 320 29364 2007 
Leila Cobuci                                                                                                               Capitulo 6- Área de estudo  
76 
6.7 Conclusão 
A breve caracterização dos concelhos de Aveiro e Ílhavo, desde os aspectos demográficos, 
socioeconómicos e da actividade turística são fundamentais para enquadramento da área 
geográfica abrangida neste estudo. 
A relação de interdependência entre Aveiro / Ílhavo é marcada principalmente pela 
localização estratégica da cidade de Aveiro e da rede de infra-estruturas de transportes. 
Igualmente, é na cidade de Aveiro que se concentra a maior parte dos estabelecimentos 
hoteleiros e da capacidade de alojamento comparados ao concelho de Ílhavo. 
O próximo capítulo regista a análise dos dados obtidos através de um inquérito por 
questionário aplicado aos turistas das praias da Barra e Costa Nova, com vista a uma 
melhor compreensão do fenómeno do turismo residencial na área em estudo.
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CAPÍTULO 7 -ANÁLISE DE DADOS E DISCUSSÃO DOS 
RESULTADOS 
7.1 Introdução  
Pretende-se, neste capítulo, fazer uma análise descritiva para o conhecimento da amostra 
(N= 102). Propõe-se com esta análise definir o perfil do turista com base na idade, sexo, 
estado civil, proveniência, actividade profissional e nível de rendimentos; conhecer o 
comportamento do turista em relação às férias, com base na repartição das férias e dos fins 
de semana ao longo do ano, no motivo principal da viagem, e na companhia de viagem, 
nos atributos mais importantes para a escolha do destino Aveiro/ Ílhavo; nas actividades 
praticadas; na localidade em que está alojado; no período de estada e no tipo de alojamento 
utilizado nas férias. Em seguida, tendo em conta a segunda parte do questionário, que é 
destinada apenas aos turistas de segunda residência, serão analisados a probabilidade de 
adquirir uma segunda residência no destino, as razões para a escolha do destino 
Aveiro/Ílhavo em particular; os meios de conhecimento do destino; e a avaliação que o 
turista residencial faz do destino de modo a serem obtidas algumas conclusões sobre este 
grupo (N=36). 
Pretende-se, ainda, analisar as diferenças entre os turistas residenciais e os outros turistas e 
através dos resultados obtidos discutir as hipóteses apresentadas no capítulo 5. 
7.2 Resultados do inquérito dirigido aos turistas da região de Aveiro/Ílhavo  
7.2.1 Perfil da amostra 
Para caracterizar os turistas foram considerados os seguintes dados pessoais: país/ região 
de origem, idade, sexo, habilitações literárias, profissão e rendimento familiar. 
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Gráfico 1 – Países de residência. 
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28%
1% 3%
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário.  
A amostra caracteriza-se por visitantes predominantemente nacionais (70%), em seguida a 
Espanha aparece com 28% dos entrevistados, podendo-se observar uma forte 
representatividade deste mercado. Este facto pode estar relacionado com a proximidade de 
algumas regiões espanholas a esta região. Ainda aparece a França e o Brasil com baixa 
representatividade 3% e 1% respectivamente. Observou-se, quanto ao mercado francês, 
alguns dos inquiridos são emigrantes que se deslocam a esta região para passar as férias e 
visitar os seus familiares e amigos. 
Gráfico 2 – Distribuição dos inquiridos por grupos etários. 
Idades
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15-24
25-34
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65-74
> 75 anos
%
 
Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
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Apenas foram inquiridos visitantes com idade superior a 15 anos. Os Jovens, com idade 
entre os 15 e 24 anos, representam cerca de 11% da amostra, enquanto que o grupo dos 
visitantes com idades entre 25 a 34 anos constitui o maior grupo da amostra (35%). Existe 
um grande equilíbrio entre os grupos de “35 a 44 anos” e de “45 a 54 anos” com 22% e 
21% dos inquiridos, respectivamente. O grupo dos visitantes seniores com idade superior a 
65 anos tem baixa representatividade (5%).  
Gráfico 3 – Sexo dos inquiridos. 
30%
70%
masculino
feminino
 
Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
Em relação ao sexo dos inquiridos, a amostra caracteriza-se por uma componente 
predominantemente feminina (70%). Esta característica deve-se ao facto dos visitantes 
estarem na maior parte das vezes em casal e as mulheres se mostrarem mais disponíveis 
para responder ao questionário. 
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Gráfico 4 – Habilitações literárias.  
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
É de ressalvar que grande parte da amostra possui habilitações ao nível do ensino superior, 
sendo 45% dos inquiridos licenciados, 9% bacharéis e 13% pós-licenciados. O ensino 
secundário aparece com 19%, sendo os outros níveis de ensino pouco representativos.  
Tabela 8 – Profissão dos inquiridos. 
Profissão Frequência % 
Quadros superiores da administração publica, Dirigentes e 
Quadros Superiores de Empresa 
8 8% 
Especialistas das Profissões Intelectuais e Científicas 24 24% 
Pessoal dos Serviços e Vendedores 27 26% 
Pessoal Administrativo e Similares 8 8% 
Desempregado 1 1% 
Reformado 8 8% 
Estudante 7 7% 
Operários, Artífices e Trabalhadores Similares 3 3% 
Trabalhadores Não Qualificados 3 3% 
Técnicos e Profissionais de Nível Intermédio 13 13% 
Total 102 100% 
Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
No que respeita à profissão dos inquiridos tabela 6, que se apresentam agrupadas de acordo 
com a “ Classificação Nacional das profissões” em vigor, mais de metade dos inquiridos 
está a desempenhar uma actividade profissional remunerada (84%). Destes cerca de 8 % 
são quadros superiores, 24 % são especialistas de profissões intelectuais e 13 % são 
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técnicos e profissionais de nível intermédio. Do grupo de inquiridos que não desempenham 
uma actividade profissional, destacam-se os estudantes (7%) e os reformados (8%). 
Gráfico 5 – Rendimento mensal do agregado familiar. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
No que concerne o rendimento mensal do agregado familiar, observa-se que a maior parte 
dos inquiridos se concentra numa faixa que vai entre os quinhentos euros a três mil euros 
mensais. Uma parte menor da amostra apresenta rendimentos relativamente altos, uma vez 
que 22% dos inquiridos indicam ter níveis de rendimentos superiores a três mil euros.  
O rendimento familiar foi uma das questões onde os inquiridos se mostraram mais 
resistentes em responder, pelo facto de considerarem tratar-se de uma pergunta muito 
pessoal. No entanto, obteve-se uma taxa de respostas alta (de 102 questionários aplicados 
100 inquiridos responderam). 
7.3 Comportamento em viagem no destino visitado 
Para analisar o fenómeno das férias, teve-se em consideração: a frequência das férias ao 
longo do ano e os de fins-de-semana durante o ano no destino Aveiro /Ílhavo. 
 
 
Leila Cobuci                                                                   Capitulo 7- Análise de dados e discussão de resultados  
82 
Gráfico 6 – Frequência das férias ao longo do ano no destino. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
Verifica-se que 25% dos inqueridos raramente passam férias ao longo do ano no destino, 
30 % passam férias pelo menos 1 vez 15% passam 2 vezes e 30% dos inquiridos passam 
férias no destino mais de 2 vezes durante o ano, o que nos parece um número relativamente 
alto e que pode estar ligado a uma relação entre o número de vezes que costuma passar 
férias no destino e o facto de ter a segunda residência no destino. 
Gráfico 7 – Frequência de fins-de-semana ao longo do ano no destino. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
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Relativamente aos fins-de-semana durante o ano grande parte dos inquiridos (31% da 
amostra) raramente passa finais de semana no destino. Os inquiridos que passam entre uma 
vez e ate 8 vezes são distribuídos de forma relativamente homogénea (ver gráfico 7). Já os 
inquiridos que passam mais de 8 finais de semana por ano no destino destacam-se com um 
total de 22% da amostra, o que novamente pode estar relacionado com os turistas que 
possuem a segunda residência no destino. 
Gráfico 8 – Motivo principal da viagem. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
 
Conforme ilustra o gráfico 7, o motivo principal que leva os visitantes a se deslocarem para 
o destino é o Sol, Mar e Praia com 87% dos casos (N=102). Este factor motivacional e 
muito importante e mostra a dependência do destino desta principal atracção. Entretanto, 
devido ao contacto directo com os inquiridos, foi possível perceber que existem muitos 
casos em que o motivo da viagem está relacionado com a visita a amigos e familiares, 
apesar deste item aparecer apenas com 7% de menções da amostra. Isto ocorreu devido ao 
facto dos inquiridos terem que indicar apenas um motivo para viajar para o destino, o 
motivo principal, que neste caso é muito claramente “sol e praia”. 
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Gráfico 9 – Grupo com quem está a passar as férias. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
No que respeita ao grupo com quem o inquirido está a passar as férias (Gráfico 9), 33% da 
amostra estava a passar as férias em casal. É igualmente relevante a percentagem de 
inquiridos (33%) que estavam a passar as férias com os filhos, seguindo – se os inquiridos 
que estavam a passar as férias com outros familiares (22%) e os inquiridos que estavam a 
passar as férias com amigos (15%).  
Esta questão apresentava várias opções possíveis (por exemplo: combinação casais com 
filhos) com o total dos respondentes (> 100%). 
Gráfico 10 – Número de pessoas no grupo. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
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Podemos verificar no gráfico 10 que as deslocações em grupos de 3 a 4 pessoas 
predominam com 38% da amostra, em seguida os grupos de 5 a 6 pessoas com 27%. As 
deslocações em “casal” aparecem com 24% da amostra. E os grupos que se deslocaram 
com mais de 6 pessoas representam 10% da amostra. 
Gráfico 11 – Importância dos atributos para a escolha do destino Aveiro / Ílhavo. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
Os atributos mais importantes para a escolha da região Aveiro / Ílhavo como destino de 
férias foram a “Natureza/ Paisagem”, as “Praias” a “Segurança do destino” e “Qualidade 
de vida”. Foram destacados também a “Acessibilidade” e a “Simpatia e Hospitalidade da 
população local”.  
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Pela análise do gráfico 11, parece haver consenso em relação à pouca importância atribuída 
à “Proximidade a Campos de Golfe” e aos “Eventos Culturais”, sendo estes os factores 
com as médias mais baixas. 
             Gráfico 12 – Actividades praticadas durante as férias neste destino. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
Sobre as actividades praticadas durante a estada, a maior parte dos turistas inquiridos 
referiram: passeios pedestres (51%), compras (28%), passeios de bicicleta (27%), bares e 
pubs (26%), natação (24%), ciclismo (23%) e discotecas (20%). Isto é, existe uma certa 
preferência por actividades ao ar livre, sendo igualmente importante a vida nocturna, bem 
como o motivo “ compras. 
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                Gráfico 13 – Outras actividades que gostaria de praticar neste destino. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
Quando questionados sobre quais actividades gostariam de praticar no destino, os 
inquiridos referiram em primeiro lugar “aulas de ginástica na praia” 15%, seguido de 
“participar de eventos culturais” e “jogar golfe” com igualmente 10% das respostas. 
Gráfico 14 – Localidade onde está alojado.  
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                             Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
A maior parte dos turistas estavam alojados nas praias da Costa Nova 44%, seguido da 
Barra 23%. Destaca-se ainda a cidade de Aveiro com 23% dos locais de alojamento 
indicados pelos inquiridos. Os restantes locais apresentam valores pouco representativos. 
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Gráfico 15 – Período da estada (nº dias). 
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onte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
A maior parte dos inquiridos permanecem no destino um período 10 a 15 dias (28%), 25% 
dos inquiridos permanecem um período igual ou maior que 30 dias no destino. Os restantes 
dividem – se entre 3 dias no destino (13%), de 4 a 5 dias e de 6 a 7 dias (8%). Pode-se 
concluir que as estadas são longas, podendo esta situação estar relacionada com os turistas 
residenciais. 
    Gráfico 16 – Tipo de alojamento utilizado pelos inquiridos. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
Quanto à tipologia de alojamento utilizada, a maioria dos turistas como já era de esperar 
utilizou a segunda residência (38%). Os hotéis são o segundo tipo de alojamento mais 
citado pelos inquiridos (22%), sendo ainda relevante que 21% referem utilizar o 
alojamento fornecido gratuitamente por amigos e familiares e 10% casa alugada.  
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Como já referido anteriormente esta questão separa os turistas residenciais dos outros 
turistas. 
Dos 66 inquiridos que não possuíam a segunda residência no destino 9 demonstraram 
interesse em adquirir uma segunda residência neste destino. Os restantes indicaram valores 
na escala de 1 a 4, ou seja consideravam muito improvável comprar a segunda residência 
neste destino.  
A maior parte dos inquiridos referiu não possuir uma segunda residência neste destino 
devido a questões monetárias 38%, e custo elevado das habitações 10%. É de destacar a 
justificativa “não excluo a hipótese, mas no momento não estou a pensar nisso” com 8% 
das respostas. 
Gráfico 17 – Justificativas para não comprar uma segunda residência no destino. 
0 5 10 15 20 25 30 35 40
Porque venho pouco
Perigo de subida das águas
Não necessito ter outra casa
Clima
Já tenho 2ª residência em outro lugar
Porque gosto de conhecer outros sítios
Longe da minha residência habitual
Não tenho interesse
Circunstâncias profissionais
Não excluo a hipótese, mas não estou a pensar nisso
Vivo muito longe
Custo das habitaçoes é mais elevado
Questões monetárias
%
 
Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
Os turistas que indicaram interesse em adquirir a segunda residência neste destino (N=9) 
juntamente com os turistas que já possuíam a segunda residência no destino (N =36) 
responderam a questão relacionada com as razões que motivam a escolha deste destino 
para aquisição de uma segunda residência. A afirmação com média mais elevada foi 
“visitava com frequência esta região e queria a própria casa” (4,61). De acordo com Torres 
Bernie (2003) quando o turista repete o mesmo destino de férias ao longo de vários anos 
tem tendência a escolhê-lo como local para a aquisição de uma segunda residência. Outra 
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razão que obteve destaque foi “um lugar ideal para passar mais tempo de qualidade com a 
família”com uma média de 4,53.  
 
     Gráfico 18 – Razões para adquirir uma segunda residência neste destino. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
 
Outros motivos apontados pelos inquiridos para ter uma segunda residência neste destino 
foram: “Esta é a nossa praia desde a infância”; “A calma e as praias limpas”. 
Numa questão aberta, foi expresso pelos inquiridos que o destino Aveiro / Ílhavo para ser 
mais apelativo como um destino de turismo residencial, deveria possuir principalmente os 
seguintes atributos: “Marina da Barra”, “campo de golfe”, “mais arranjos urbanísticos e 
acesso de praia”, “mais actividades de lazer”. Agruparam-se as respostas da forma 
apresentada na tabela 9. 
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Tabela 9 – Condições que Aveiro / Ílhavo deve oferecer para ser mais apelativo como 
destino do turismo residencial.  
Condições para ser mais apelativo como destino do turismo 
residencial Frequência % 
Campos de golfe 5 14% 
Melhores acessos 3 8% 
Ter actividades no inverno 3 8% 
Marina da Barra 7 19% 
Mais arranjos urbanísticos e acessos de praia 5 14% 
Mais infra-estrutura e serviços 3 8% 
Centro comercial 1 3% 
Eventos na praia 2 6% 
Equipamentos de lazer, espaços verdes e de exposição 3 8% 
Mais actividades de lazer 4 11% 
Total 36 100%  
Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
 
Tabela 10 – Meio como conheceu o destino da segunda residência. 
Como conheceu o lugar da segunda residência Frequência Absoluta % 
Através de amigos/ familiares 18 50 
Visitas anteriores 13 36 
Por promotores imobiliários 0 0 
Meios de comunicação social 2 6 
Por outros meios 3 8 
Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
 
A fonte de informação mais utilizada e determinante para escolher o destino foi a 
recomendação de amigos e familiares (50%), enquanto que 36% basearam a sua decisão 
numa visita anterior. 
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Gráfico 19 – Avaliação da satisfação dos atributos do destino pelos turistas residenciais.   
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
 
Quando questionados sobre o grau de satisfação relativamente aos atributos do destino, de 
acordo com uma escala que variava de “muito insatisfeito” (1), “insatisfeito” (2), “mais ou 
menos satisfeito” (3), satisfeito (4) e muito satisfeito (5). Os atributos com as maiores 
médias foram: 
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“Um lugar para escapar da rotina diária” (4,31), “fascínio pela localidade” (4,31), “um 
lugar para passar mais tempo de qualidade com a família” (4,25), “um lugar para relaxar e 
gozar de uma certa informalidade” (4,22), “segurança do destino” (4,14), “facilidade de 
comunicação” (4,09), “urbanização de boa qualidade com habitações confortáveis” (4,03) 
e “praias” (4,0) (Ver Gráfico 19). 
Importa realçar que para o atributo infra-estrutura de apoio foi dada uma classificação 
menor, o que revela a necessidade de melhoria neste aspecto do destino, como já referido 
no capítulo 6. 
Comparando o grau de importância dado aos atributos considerados e o grau de satisfação 
que cada um proporcionou durante a estada dos turistas residenciais (Ver Gráfico 20) 
chegou-se às conclusões que se passam a descrever. 
De um modo geral, o grau de satisfação é aproximadamente igual a importância dada aos 
atributos. Contudo, alguns itens tiveram um nível de satisfação inferior à importância 
atribuída como: “qualidade de vida”, “natureza/ paisagem” “infra-estruturas de apoio”, 
“acessibilidade”, “diversidade de actividades desportivas”. Os atributos “fascínio pela 
localidade” e “segurança no destino” são aspectos considerados muito importantes (média 
maior ou igual a 4), e com avaliações também muito boas. Destaca-se os itens “informação 
turística” e “facilidade de comunicação” com uma avaliação da satisfação acentuadamente 
maior que o grau dado à importância para estes atributos.   
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Gráfico 20 – Comparação entre a importância e a satisfação dos atributos.  
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
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7.4 Diferenças entre os turistas residenciais e outros turistas  
No âmbito das perguntas dirigidas à totalidade da amostra, é possível testar se há 
diferenças estatisticamente significativas entre os turistas residenciais e os restantes 
turistas, tendo por base a variável “Possui segunda residência neste destino”e cruzando esta 
com outras.  
Estando na presença de dados qualitativos, aplicou-se o teste do Qui-quadrado, para um 
nível de significância de 5% (todos os testes do Qui-quadrado apresentados nesta 
dissertação foram efectuados para 5% de significância) 
A análise da relação entre duas variáveis nominais foi baseada no teste Qui-Quadrado ou 
de Pearson. Quando o nível de significância é inferior a 0,05, rejeita-se a hipótese nula 
(H0), ou seja, que as variáveis são independentes. Nas tabelas cruzadas, considerou-se o 
número de observações de cada célula (counts), as frequências esperadas no caso da 
situação de independência entre as duas variáveis (expected counts), as percentagens em 
linha (row percentage) e os resíduos ajustados. Estes últimos dão informação sobre as 
células que mais se afastam da hipótese de independência entre as variáveis. Sempre que 
esses resíduos são superiores ao valor absoluto de 2, é porque essas categorias de variáveis 
contribuem mais para explicar a relação existente. Segundo Pestana e Gageiro (2000:103), 
nenhuma célula deverá ter frequência inferior a 1 e não mais que 20% das células devem 
tê-la inferior a 5 unidades. 
A análise e discussão dos resultados obtidos com esta investigação permitem comprovar 
total ou parcialmente as sete hipóteses avançadas no Capítulo 5 deste trabalho. 
H1.1 – A procura da segunda residência tende a ser maior por parte dos turistas 
nacionais. 
Cruzando as variáveis “Possui segunda residência neste destino?” e “Nacionalidade8”, 
constatou-se através do teste do Qui-quadrado (=6,255; sig=0,012), a existência de uma 
relação estatisticamente significativa entre as categorias ser “português” e “ter uma 
segunda residência no destino”, como se pode verificar na tabela 11.  
                                                 
8
 Nacionalidade recodificada: Estrangeiros / Portugueses  
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Tabela 11 – Cruzamento das variáveis “Possui segunda residência” “Nacionalidade”. 
 Português Estrangeiro 
Observado 30 6 
Esperado 24,4 11,6 
 
Sim 
Resíduo Estandardizado 2,5 -2,5 
Observado 39 27 
Esperado 44,6 21,4 
 
Possui segunda residência 
 
Não 
Resíduo Estandardizado -2,5 2,5 
Fonte: Elaboração própria.  
H1.2 – O turismo de segunda residência atrai pessoas com elevada capacidade 
económica. 
Cruzando as variáveis “Possui segunda residência?” e “rendimento liquido 
mensal9”constatou-se através do teste do Qui-quadrado (= 26,760; sig=0,00), uma forte 
relação entre as variáveis. Analisando a tabela 12, podemos verificar que as pessoas que 
responderam possuir uma segunda residência neste destino, têm tendência a ter 
rendimentos mais elevados. 
Neste caso aplicaram-se ainda um teste não paramétrico para identificar diferenças 
estatísticas significativas entre os turistas residenciais e os outros turistas. Também com 
base neste teste pode-se observar que os turistas residenciais possuem em média 
rendimentos mais elevados que os turistas comuns Mann-Whitney (U: 579,500, sig= 0,00). 
Tabela 12 – Cruzamento das variáveis “Possui segunda residência” e “rendimento líquido 
mensal”. 
 Rendimento líquido mensal 
 Baixo  Médio  Elevado  Muito elevado 
Observado 6 13 13 4 
Esperado 11,6 17,1 5,8 1,5 
 
Sim 
Resíduo 
Estandardizado -2,5 -1,7 4,1 2,7 
Observado 26 34 3 0 
Esperado 20,4 29,9 10,2 2,5 
 
Possui 
segunda 
residência 
 
Não 
Resíduo 
Estandardizado 2,5 1,7 -4,1 -2,7 
             Fonte: Elaboração própria.  
                                                 
9
 Variável recodificada em 4 níveis (Baixo, Médio, Elevado, Muito elevado)   
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H1.3 – O turismo de segunda residência atrai pessoas com elevado nível de habilitações 
literárias.  
Aplicando-se o teste do Qui-quadrado às variáveis “Possui segunda residência?”e nível de 
habilitações literárias, constatou-se que a relação entre estas é de pouca relevância Qui-
quadrado (=0,822; sig = 0,663). Assim, na amostra em questão possuir uma segunda 
residência é independente do nível de habilitações literárias. Se a amostra fosse um pouco 
maior, talvez se chegasse a uma conclusão mais significativa. 
H2.1 – O turista residencial, comparativamente com o turista comum, valoriza aspectos 
distintos do destino, nomeadamente priorizando o clima, a segurança, o preço e a 
acessibilidade como factores fundamentais na escolha de um destino. 
Cruzando as variáveis “Qual o grau de importância dos seguintes factores para a escolha 
deste destino” com a variável “possui segunda residência neste destino” utilizou-se o teste 
Mann- Whitney para identificar as diferenças entre os grupos. 
Comparando o grau de importância dado pelos turistas residenciais e pelos turistas comuns 
aos atributos para a escolha do destino, pode-se verificar que os turistas residenciais 
comparativamente aos não residenciais têm maior propensão para dar importância, à 
qualidade de vida, Mann-Whitney (U: 759,000, sig = 0,001), ao convívio com a população 
local Mann-Whitney (U: 835,000, sig= 0,010), à segurança do destino Mann-Whitney (U: 
768,000, sig= 0,002), ao fascínio pela localidade Mann-Whitney (U: 598,500, sig= 0,000) 
Já os não residenciais têm maior tendência para dar importância à existência de espaços 
comerciais e serviços, Mann-Whitney (U: 869,500, sig= 0,021). 
Podemos afirmar que não há diferença significativa entre o turista residencial e o não 
residencial, em termos do grau de importância dado à natureza/paisagem, clima, praias, 
nível de preços de destino, acessibilidade, simpatia/hospitalidade da população local, oferta 
de serviços de restauração, eventos culturais, gastronomia local, monumentos/arquitectura, 
infra-estruturas de apoio, animação nocturna, facilidade de comunicação (com a população 
local), assistência médica, informação turística, oferta de lazer e recreio, diversidade de 
actividades desportivas e proximidade de campos de golfe e áreas desportivas. 
Contudo, o item “segurança no destino” tem um nível de importância superior ao atribuído 
pelos turistas comuns, demonstrando a valorização que é dada a este aspecto pelos turistas 
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residenciais. Contrariamente ao que se esperava o “clima”, o “preço” e “acessibilidade” 
não são factores tão valorizados pelos proprietários de segundas residências deste destino.  
Esta hipótese foi comprovada parcialmente, surgindo, por outro lado, outras hipóteses de 
preferências do turista residencial no contexto de destinos de praia. 
Gráfico 21 – Relação entre a variável “ importância dos atributos do destino” turistas 
residenciais e turistas comuns. 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
Leila Cobuci                                                                   Capitulo 7- Análise de dados e discussão de resultados  
99 
H2.2 – Existem determinadas actividades turísticas e de lazer que o turista residencial 
privilegia, comparativamente ao turista comum que podem condicionar 
favoravelmente a escolha de destinos para o turismo residencial.  
Cruzando as variáveis “Possui segunda residência neste destino?” e “Quais as actividades 
pratica durante estas férias” constatou-se através do teste do Qui-quadrado que existe 
relação entre possuir uma segunda residência neste destino e uma maior realização de 
actividades como: ciclismo Qui-quadrado (= 9,866; sig= 0,002), vela Qui-quadrado 
(=5,667; sig = 0,017) ténis Qui-quadrado( = 10,360; sig= 0,001) e passeios de bicicleta 
Qui-quadrado (= 4,408; sig= 0,036).Verifica-se, que as actividades desportivas são as mais 
valorizadas pelos turistas residentes.  
H3.1 – O turista residencial demonstra um elevado grau de fidelização com o destino. O 
que se reflecte no facto de regressarem mais vezes e permanecerem por períodos mais 
longos no destino.  
Aplicando-se o teste Mann-Whitney às variáveis “possui segunda residência neste destino” 
e “Quantas vezes ao longo do ano costuma passar férias neste destino”, pode-se afirmar 
que há diferença significativa entre o turista residencial e o turista comum, em termos do 
número de vezes que, ao longo do ano, costumam passar férias neste destino Mann-
Whitney (U: 444,000, sig=0,00 inferior a 0,05). Assim, verifica-se uma clara tendência dos 
turistas residenciais em passar férias mais vezes durante o ano neste destino (Ver Tabela 
13). 
 
Tabela 13 – Quantas vezes ao longo do ano costuma passar férias no destino. 
 É turista residente? N Mean Rank Sum of Ranks 
Sim 36 71,17 2562,00 
Não 65 39,83 2589,00 
Quantas vezes ao longo do 
ano costuma passar férias 
neste destino? Total 101   
Fonte: Elaboração própria. 
 
Aplicando-se o teste Mann-Whitney às variáveis “possui segunda residência neste destino” 
e “Quantas vezes ao longo do ano costuma passar fins-de-semana neste destino” pode-se 
afirmar que há diferença significativa entre o turista residencial e o não residencial, em 
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termos do número de vezes que, ao longo do ano, costuma passar fins-de-semana Mann-
Whitney (U: 288,000, sig= 0,00) visto que o nível de significância do teste é inferior a 
0,05.  
Pela observação da Tabela 14 constata-se que há uma clara tendência dos turistas 
residenciais passarem um maior numero de fins-de-semana, ao longo do ano, do que os não 
residenciais. 
 
Tabela 14 – Quantas vezes ao longo do ano costuma passar fins-de-semana neste destino. 
 É turista residente? N Mean Rank Sum of Ranks 
Sim 36 75,50 2718,00 
Não 65 37,43 2433,00 
Quantas vezes ao longo do 
ano costuma passar fins-de-
semana neste destino? Total 101   
Fonte: Elaboração própria. 
 
 
Gráfico 22 – Quantas vezes ao ano costuma passar férias neste destino.  
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
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Gráfico 23 – Quantas vezes ao longo do ano costuma passar fins-de-semana neste destino 
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Fonte: Elaboração própria a partir de dados obtidos no Questionário. 
Cruzando as variáveis “Possui segunda residência neste destino?” e “número de dias da 
estada”constatou-se através do teste t (sig=0,000; t=5,873) que existe relação entre as 
variáveis (Ver apêndice V) Em relação a média do período de estada, para os turistas que 
possuem segunda residência é de 32,47 enquanto os turistas comuns permanecem em 
média 7,92 dias no destino. Portanto podemos aferir que aqueles que possuem residência, 
regra geral, ficam muito mais tempo no destino. 
Tabela 15 – Médias do período da estada.  
 
Possui segunda 
residência? N Média Desvio padrão Std. Error Mean 
Sim 36 32,47 32,031 5,338 Qual o período da sua estadia 
Não 64 7,92 7,499 0,937 
Fonte: Elaboração própria. 
H3.2 – O turista residencial tende a trazer amigos e familiares ao destino. 
Aplicando-se o teste do Qui-quadrado às variáveis “Possui segunda residência” e “trazer 
filhos” podemos observar que há alguma propensão para que os turistas residentes tendam 
a passar as férias com os filhos Qui-quadrado (=3,809; sig=0,051).“Possui segunda 
residência” e “trazer outros familiares” verificou-se que não existe relação entre as 
variáveis. Qui quadrado (= 1,086; sig= 0,297). Cruzando as variáveis “Possui segunda 
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residência” e “trazer amigos” Qui quadrado (=3,714; sig10=0,054) constatou-se que quem 
possui residência tem uma tendência ligeiramente superior em passar as férias com os 
amigos. Esta hipótese é comprovada parcialmente.  
Tabela 16 – Cruzamento das variáveis “Possui segunda residência” “Com quem está a 
passar férias/filhos”. 
É turista residente?   
Sim Não Total 
Observado 14 39 53 
Esperado 18,7 34,3 53,0 
Não 
Resíduo Estandardizado -1,1 0,8  
Observado 22 27 49 
Esperado 17,3 31,7 49,0 
Com quem está a passar férias/Filhos 
Sim 
Resíduo Estandardizado 1,1 -0,8  
Observado 36 66 102 Total 
Esperado 36,0 66,0 102,0 
Fonte: elaboração própria.  
 
Tabela 17 – Cruzamento das variáveis “Possui segunda residência” “com quem está a 
passar férias/amigos”. 
É turista residente?   
Sim Não Total 
Observado 34 53 87 
Esperado 30,7 56,3 87,0 
Não 
Resíduo Estandardizado 0,6 -0,4  
Observado 2 13 15 
Esperado 5,3 9,7 15,0 
Com quem está a passar férias/Amigos 
Sim 
Resíduo Estandardizado -1,4 1,1  
Observado 36 66 102 Total 
Esperado 36,0 66,0 102,0 
Fonte: elaboração própria.  
7.5 Perfil do turista residencial  
Os turistas residenciais são na sua maioria portugueses que detêm uma elevada capacidade 
económica e que têm uma vida laboral activa. Este mercado prioriza a segurança, a 
qualidade de vida e o convívio com a população local como factores fundamentais na 
escolha de um destino, o que confirma resultados de estudos sobre o turismo residencial 
                                                 
10
 O valor está próximo da estatística considerada significativa (0.05). 
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realizados em outras regiões de Portugal e em outros países (Casado-Diaz 1999; Quinn, 
2004; Mazón e Aledo 2005; Pedro 2206; Almeida 2009). 
Estes turistas também sentem um maior fascínio pelo destino o que pode resultar num 
maior envolvimento com a localidade, preocupando – se com a valorização da mesma.  
No que diz respeito aos impactos deste mercado é possível afirmar que estes turistas se 
deslocam mais vezes ao longo do ano para fazer férias como também para desfrutar dos 
fins-de-semana, permanecem em média, mais tempo no destino, e tendem a viajar em 
família.  
Dentre as actividades que os turistas residenciais mais valorizam num destino foram 
citadas as ligadas com o desporto, sobretudo ao ar livre, como: ciclismo, vela, ténis e 
passeios de bicicleta.  
A razão mais importante para adquirir uma segunda residência neste destino está associada 
com a frequência das visitas à região e ao desejo de ter um lugar para passar mais tempo de 
qualidade com a família.  
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CAPÍTULO 8 – CONCLUSÕES E RECOMENDAÇÕES  
8.1 Conclusão  
Do estudo apresentado, parece poder concluir-se, que o turismo residencial assume cada 
vez maior importância, sendo um novo segmento de mercado turístico em termos de 
estratégia para Portugal, apresentando no entanto, uma realidade já mais consolidada em 
muitos países europeus e em outras partes do mundo. 
As políticas de desenvolvimento do turismo residencial em Portugal devem ser baseadas 
num profundo conhecimento sobre a expansão das segundas residências, com estudos 
pormenorizados no âmbito científico, que possam demonstrar quais as forças que 
impulsionam este fenómeno e os impactes negativos e positivos que podem desencadear no 
desenvolvimento local. 
O estudo do turismo residencial em Portugal é ainda um grande desafio para os 
investigadores, pela falta de consenso sobre a definição deste termo que possibilite avaliar 
este fenómeno de forma mais aprofundada e rigorosa, permitindo uma melhor 
compreensão da expansão das segundas residências (Roca e Oliveira-Roca, 2008; Almeida, 
2009). 
Verificou-se que existem diferentes pontos de vista relativamente ao conceito de turismo 
residencial, mas é consensual na literatura específica deste tipo de turismo falar de um 
fenómeno que está associado à utilização de um meio de alojamento não hoteleiro, de uso 
sazonal e de propriedade particular, adquirido como segunda residência (ver capitulo 2). 
O nosso estudo focou principalmente o conhecimento do mercado do turismo residencial, 
de modo a perceber melhor o perfil sócio económico dos turistas residenciais, as principais 
motivações para a aquisição desse tipo de alojamento, o seu comportamento, atitudes e 
percepções. 
No estudo empírico, de natureza exploratório foi realizado um inquérito dirigido aos 
visitantes das praias da Barra e Costa Nova, com recurso ao método de administração 
directa. Procurou-se uma cobertura homogénea no tempo e no espaço, e da qual resultaram 
102 inquéritos correctamente preenchidos que constituíram a amostra utilizada no estudo 
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(capitulo 5). Com o questionário foi possível reunir informação que nos permitiu 
compreender alguns aspectos do perfil do mercado de turistas residenciais bem como 
analisar as diferenças, em termos de perfil e comportamento, existentes entre os turistas 
residenciais e os outros turistas.  
A amostra inclui visitantes predominantemente nacionais (70%), seguidos do mercado 
espanhol que aparece com 28% dos inquiridos, têm como principal motivo para deslocação 
ao destino o Sol, o Mar e a Praia, são turistas de várias idades, apesar de uma ligeira 
concentração na faixa etária que vai dos 25 anos aos 34 anos. É interessante notar o 
elevado número de indivíduos com habilitação superior na amostra.  
Os aspectos, geralmente, mais procurados e apreciados para escolherem o destino Aveiro/ 
Ílhavo dizem respeito à natureza e paisagem, as praias, a qualidade de vida e a segurança 
do destino. 
As principais razões para a aquisição de uma segunda residência estão relacionadas com as 
visitas frequentes ao destino e a procura de um lugar ideal para passar mais tempo de 
qualidade com a família. 
Os turistas residenciais e os turistas que pretendem adquirir uma segunda residência no 
destino mostraram-se em geral satisfeitos, fazendo uma avaliação muito positiva dos itens 
“lugar para escapar da rotina diária”, “fascínio pela localidade”, “um lugar para passar 
mais tempo de qualidade com a família”, “um lugar para relaxar e gozar de uma certa 
informalidade” e “segurança do destino”.  
A maior parte dos turistas escolheram o destino turístico por recomendação de amigos e 
familiares ou tendo por base da sua decisão uma visita anterior, o que confirma a 
importância das fontes de informação não comerciais, directas e pessoais, bem como da 
experiência positiva como melhor forma de promoção do destino (Kastenholz, 2005). 
Constata-se que existe efectivamente, um mercado de turistas residenciais portugueses 
interessados e já fidelizados em relação à região de Aveiro / Ílhavo, podendo esta região 
ser também apelativa para um mercado internacional. Poderá, assim, existir uma 
oportunidade associada a este mercado, com necessidades e comportamentos 
característicos, que importa conhecer para criar uma oferta mais adaptada às suas 
necessidades, o que poderá ser uma aposta muito interessante para este destino. 
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Para uma melhor exploração dos dados primários recolhidos, nomeadamente para analisar 
algumas relações entre variáveis e diferenças entre grupos, utilizou-se testes estatísticos 
(Qui Quadrado, teste T, Testes Mann Whitney). Os resultados obtidos através da análise 
dos questionários permitiram-nos dar respostas às hipóteses de investigação que haviam 
sido estabelecidas, como será seguidamente apresentado resumidamente. 
H1 – O perfil – sócio demográfico do turista tem influência na tomada de decisão 
relativamente à aquisição de uma segunda residência no destino visitado e na 
avaliação do destino.  
A primeira hipótese formulada visava perceber quais os aspectos do perfil – sócio 
demográfico interferem na decisão da compra da segunda residência na região de Aveiro/ 
Ílhavo. 
Em relação a H1.1 – A procura da segunda residência tende a ser maior por parte dos 
turistas nacionais. Foi possível constatar que a amostra é predominantemente de 
nacionalidade portuguesa. Esta hipótese pode ser confirmada pela associação significativa 
entre as variáveis. O turismo residencial neste destino é um fenómeno sobretudo 
doméstico, contrariamente ao turismo residencial de outras regiões do pais como por 
exemplo o Algarve onde este tipo de turismo já se encontra mais consolidado (Almeida, 
2008). 
H1.2 – O turismo de segunda residência atrai pessoas com elevada capacidade 
económica. Tendo por base os testes de hipóteses realizados pode-se concluir que os 
turistas residenciais tendem a ter rendimentos mais elevados que os outros turistas. Esta 
vinculação do turista residencial com um turista de elevados recursos económicos é 
positiva para o destino na medida em que não é benéfico para o destino um turismo 
residencial de massas conforme o que já se verificou em outros estudos sobre o turismo 
residencial (Mazón e Aledo, 2005; Mantecón, 2008). 
H1.3 – O turismo de segunda residência atrai pessoas com elevado nível de habilitações 
literárias. Por outro lado, no que diz respeito à relação entre possuir uma segunda 
residência e o nível de habilitações literárias, não se constatou nenhuma associação 
significativa aos níveis de significâncias adoptada neste trabalho (5%).  
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H2 – Motivações e preferências ao nível de actividades turísticas tem influência na 
escolha de um destino de férias de turismo residencial. 
O segundo grupo de hipóteses do nosso estudo permitiu-nos identificar alguns factores que 
os turistas residenciais privilegiam neste destino bem como actividades que são mais 
procuradas por este mercado, e que convém ter em conta no planeamento do destino. 
H2.1 – O turista residencial, comparativamente com o turista comum, valoriza aspectos 
distintos do destino, nomeadamente priorizando o clima, a segurança, o preço e a 
acessibilidade como factores fundamentais na escolha de um destino.  
O único aspecto comprovado nesta hipótese é a prioridade em relação a segurança do 
destino, para os outros itens não houveram diferenças estatisticamente significativas. No 
entanto através da análise da motivação das visitas ao destino é possível retirar conclusões 
que se consideram de grande importância, uma vez que determinam a causa de escolha do 
destino para compra da segunda residência. 
O nosso estudo aponta que os principais atributos para a escolha do destino Aveiro / Ílhavo 
como lugar de eleição para a segunda residência prendem-se com a qualidade de vida, 
convívio com a população local e segurança do destino. Esta abordagem permite-nos a 
identificação de “benefícios procurados no destino” que podem ser consideradas 
motivações características associadas a um destino (Kastenholz, 2005) 
H2.2 – Existem determinadas actividades turísticas e de lazer que o turista residencial 
privilegia, comparativamente ao turista comum que podem condicionar 
favoravelmente a escolha de destinos para o turismo residencial.  
Na investigação de associações entre o turista e as actividades que condicionam 
favoravelmente um destino de turismo residencial, procedeu-se igualmente cruzamento 
item a item, através de testes de hipóteses. Constatando-se que os turistas residenciais 
tendem a praticar actividades ligadas com o desporto, sobretudo ao ar livre, como: 
ciclismo, vela, ténis e passeios de bicicleta. 
H3 – Os impactos do turismo residencial no destino turístico tendem a ser superiores 
aos impactos do turismo comum.  
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Este grupo de hipóteses foi elaborado com vista a perceber a diferença entre os impactos 
do turismo residencial para a região visitada. Esta hipótese tinha subjacente o objectivo de 
verificar os padrões de comportamento do turista residencial e de analisar os impactos do 
turismo residencial ao nível da fidelização. 
H3.1 – O turista residencial demonstra um elevado grau de fidelização com o destino, 
o que se reflecte no facto de regressarem mais vezes e permanecerem por períodos 
mais longos no destino.  
Para esta hipótese foi possível verificar uma relação significativa entre ter uma segunda 
residência no destino e regressar mais vezes como também permanecer em média por 
períodos mais longos que os outros turistas. Demonstrando assim, a fidelização deste 
mercado com o destino. 
H3.2 – O turista residencial tende a trazer amigos e familiares ao destino.  
Relativamente à relação entre ter uma segunda residência e trazer amigos e familiares ao 
destino, foi identificada uma única relação significativa com trazer os filhos ao destino 
enquanto que em relação aos amigos se verificou uma tendência ligeiramente superior 
O turismo residencial apresenta-se, efectivamente como dinamizador do desenvolvimento 
de uma área destino, quando bem planeado e integrado com as necessidades da população 
residente, dos empresários e de todos os actores envolvidos (Mantecón, 2008).  
Neste sentido procuramos no nosso estudo fazer uma abordagem ao marketing sustentável 
dos destinos para desenvolver o turismo residencial na região, tendo em atenção os 
recursos e necessidades da comunidade acolhedora e visando simultaneamente a satisfação 
dos desejos deste mercado (capitulo 4). 
É neste contexto que consideramos fundamental que o governo local e os stakeholders do 
destino Aveiro /Ílhavo percebam a dimensão do fenómeno das segundas residências 
especificamente nas praias da Barra e da Costa Nova, de forma a tirarem partido deste 
mercado que já existe e que é ainda pouco explorado. 
Para promover o turismo residencial no destino Aveiro/ Ílhavo será necessário um plano de 
marketing para estruturar a oferta existente e futura, realizando para isso estudos regulares 
junto à procura de forma a perceber melhor as suas necessidades e desejos. Deve-se 
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procurar uma interacção entre o mercado imobiliário e os outros sectores da economia da 
região com vista a estruturar uma oferta com condições competitivas, capaz de diferenciar 
o local como destino turístico residencial. 
Tal como foi explicado anteriormente, estas decisões não são tomadas de uma forma 
aleatória e têm que ter sempre, simultaneamente, em atenção as características e vocações 
do destino, os recursos existentes e todos os agentes envolvidos, bem como os destinos e as 
ofertas turísticas concorrentes (Kastenholz, 2005). 
É fundamental criar uma relação com os proprietários de segundas residências 
dinamizando a oportunidade de negócio para além da compra e venda de um imóvel, 
visando também uma maior repetição do deslocamento e maior tempo de permanência do 
turista no destino (Abreu, 2007). Como vimos no capitulo 7, esta já é uma realidade neste 
destino, no entanto é fundamental integrar na região infra-estruturas e serviços de apoio e 
de entretenimento e lazer que satisfaça à procura existente e viabilize uma maior procura 
deste e de outros mercados para à região. Isto é, para este mercado são estes os factores 
que realmente contam e que poderiam melhorar a experiência turística.  
Os objectivos da investigação foram atingidos, uma vez que foram identificados os 
atributos mais importantes para a escolha de um destino, o perfil do turista residencial e as 
principais motivações que levam à aquisição de uma segunda residência no destino Aveiro/ 
Ílhavo; foi conhecida a satisfação dos turistas de segundas residências em relação aos 
atributos do destino, foi possível entender melhor o comportamento do turista residencial e 
os impactos desta actividade ao nível da fidelização do turista com o destino. 
Alguns dos dados permitem ainda sugerir apostas concretas de desenvolvimento da oferta 
turística, como o investimento em ciclovias, campos de ténis, e actividades na praia nos 
meses de verão, como por exemplo aulas de ginástica, bem como o desenvolvimento de 
actividades em diferentes alturas do ano, o que possibilitaria um melhor aproveitamento 
das segundas residências pelos proprietários. Seriam contributos no sentido de dinamizar a 
localidade e diminuir à sazonalidade, característica destas zonas do litoral. 
Esta dissertação pretende fornecer contributos para o planeamento do desenvolvimento 
turístico da região de Aveiro/ Ílhavo. Os resultados obtidos permitirão auxiliar a 
formulação de uma estratégia global que pode incidir sobre o turismo residencial como 
uma opção de desenvolvimento. É necessária a realização de mais estudos sobre a procura 
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e gestão dos fluxos de visitantes na região. Espera-se que esta investigação possa ser uma 
mais-valia para a actividade turística nesta região, bem como para a investigação científica 
sobre o turismo de segundas residências. 
8.2 Recomendações relativas a futuros estudos sobre o turismo residencial  
A partir das análises dos resultados obtidos e das conclusões a que se chegou, torna-se 
importante analisar o problema por outro ângulo e com metodologias diferentes da 
adoptada neste trabalho para aprimorar e continuar a investigação sobre este tema, que 
ainda carece de uma definição consensual. 
Há uma grande necessidade, no âmbito de estudos e pesquisas futuras de: 
Abordar um maior e mais diversificado número de respondentes durante um período de 
tempo mais longo de investigação, para que se possam generalizar os resultados, o que não 
foi possível no presente estudo dadas as limitações financeiras e temporais existentes; 
Esta investigação centrou-se tematicamente na procura, especificamente, no estudo do 
turista residencial, mas este trabalho terá mais significado se for completado com uma 
abordagem à oferta e outros stakeholders do destino tendo em vista: 
-Perceber como o poder público local, a população residente e todos os stakeholders 
envolvidos vêm as segundas residências. “Quais os conflitos e interesse neste tipo de 
turismo?”;  
-Analisar os diversos impactos do turismo residencial nas regiões onde esta actividade se 
desenvolve; 
- Fazer um inventário e conhecer as especificidades das segundas residências em várias 
localidades do pais, distinguindo diversos tipos de turismo residencial, em áreas do litoral, 
zonas urbanas e zonas rurais e de natureza; 
-Definir o modelo mais adequado de turismo residencial para cada região. 
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                                                        APÊNDICE I 
QUESTIONÁRIO – PORTUGUÊS 
 
Universidade de Aveiro 
                                                       Questionário aos Visitantes da Região Aveiro/ Ílhavo 
Este questionário insere-se no âmbito da tese para o Mestrado em Gestão e Desenvolvimento do Turismo, 
realizado na Universidade de Aveiro. Pretende-se com este traçar o perfil, conhecer as motivações e 
preferências dos visitantes que frequentam e/ou possuem segunda residência em algumas das praias inseridas 
na Região de Aveiro/ Ílhavo. Muito obrigada pela sua colaboração! 
1. Quantas vezes ao longo do ano costuma passar férias neste destino (Aveiro/ Ílhavo), de pelo menos 4 dias? 
Raramente ⁮               1 vez ⁮            2 vezes ⁮              > 2 vezes ⁮ 
2. Quantas vezes ao longo do ano costuma passar fins-de-semana neste destino?  
 Raramente ⁮          1 vez ⁮           2 vezes ⁮            3-4 vezes ⁮         5-6 vezes ⁮          7-8 vezes ⁮          > 8vezes ⁮ 
3.Qual o motivo principal desta viagem? (indique apenas um motivo) 
Sol e Mar/ Praia ⁮                                                 Entretenimento ⁮                   Visitar amigos/familiares ⁮                                     
Paisagem/ Natureza ⁮                                            Saúde ⁮                                  Negócios ou razões profissionais ⁮    
Lazer e recreio ⁮                                                    Religião ou peregrinação ⁮    Outro ⁮ qual? _____________________ 
4. Com quem está a passar as férias? 
Em casal ⁮  Com filhos ⁮ Outros familiares ⁮    Amigos ⁮  Em grupo organizado ⁮      Viajo sozinho ⁮ 
5. Número de pessoas no grupo (incluindo você): _______ 
6.Qual o grau de importância dos seguintes factores na escolha deste destino (Aveiro /Ílhavo)? Use a seguinte 
escala:  1-nada    2-pouco   3-mais ou menos    4-bastante     5 – muito importante: 
Qualidade de vida 1 2 3 4 5 
Natureza/ paisagem 1 2 3 4 5 
Clima  1 2 3 4 5 
Praias 1 2 3 4 5 
Nível de preços do destino 1 2 3 4 5 
Acessibilidade 1 2 3 4 5 
Convívio com a população local 1 2 3 4 5 
Simpatia / hospitalidade da população local 1 2 3 4 5 
Segurança do destino 1 2 3 4 5 
Oferta de serviços de restauração (cafés, bares e 
restaurantes) 
1 2 3 4 5 
Eventos culturais 1 2 3 4 5 
Gastronomia local 1 2 3 4 5 
Monumentos/ Arquitectura 1 2 3 4 5 
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7a. Quais as actividades que pratica durante estas férias? 
Ciclismo ⁮     Bodyboard  ⁮      Esqui aquático ⁮        Canoagem ⁮    Windsurf ⁮  Remo ⁮ Vela ⁮                    
Caça e pesca ⁮     Golfe ⁮     Ténis ⁮  Natação ⁮   Equitação ⁮     Passeios pedestres ⁮    Passeios de 
Moliceiro        Passeios de   bicicleta ⁮  Equitação ⁮   Ténis ⁮     eventos folclóricos ⁮   compra de artesanato 
⁮  compras ⁮    Concertos ⁮   Teatro ⁮    cinema  ⁮   museus ⁮    actividades para crianças   ⁮  Discotecas ⁮    
bares / pubs ⁮    excursões / visitas guiadas ⁮      Outras actividades______________________________  
7b. Que actividades gostaria de praticar e que poderiam enriquecer as suas férias neste local? 
__________________________________________________________________________________________                       
8.Em que localidade está alojado: ______________________________________________________ 
9. Qual o período da sua estadia (nº. dias): ________ 
10. Tipo de alojamento utilizado nestas férias? 
Alojamento fornecido gratuitamente por familiares/ amigos ⁮                             Pensão, estalagem, motel ⁮ 
Hotel, hotel-apartamento, pousada ⁮                                                                     Segunda residência ou casa de férias ⁮     
Casa alugada ⁮                                                                                                       Turismo em espaço rural ⁮ 
Parque de campismo, colónia de férias e pousada da juventude ⁮                        Quarto arrendado em casa particular ⁮ 
Outro tipo de alojamento, qual? ___________________________________ 
11. a) Por favor, assinale o campo que corresponde à sua resposta na escala apresentada. Qual é a probabilidade 
de você comprar uma segunda residência nesta região? (se já possui uma 2ª residência neste destino por favor 
passe a questão 12) 
Utilize a seguinte escala: 
Muito improvável 1 2 3 4 5 6 7 Muito provável                                                                                                  
b) Se respondeu entre 1 e 4 por favor indique porquê? __________________________________________ 
E passe a questão de número 15. 
c) Se respondeu entre 5 e 7 por favor continue….  
12. Se já possui ou deseja adquirir uma segunda residência neste destino (probabilidade indicada na escala 
anterior de 5-7), indique a razão para a escolha em particular desta região para a compra da 2ª habitação.  
1- nada importante   2- pouco      3 -mais ou menos      4- bastante      5 –muito importante 
Preço do imóvel em relação a outros lugares 1 2 3 4 5 
Infra-estruturas de apoio  1 2 3 4 5 
Facilidade de comunicação (com a população local) 1 2 3 4 5 
Animação nocturna   1 2 3 4 5 
Assistência médica  1 2 3 4 5 
Informação turística 1 2 3 4 5 
Fascínio pela localidade 1 2 3 4 5 
Diversidade da oferta de lazer e recreio 1 2 3 4 5 
Diversidade de actividades desportivas 1 2 3 4 5 
Proximidade a campos de golfe e áreas desportivas 1 2 3 4 5 
Existência de espaços comerciais e serviços 1 2 3 4 5 
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Visitava com frequência esta região e queria a própria casa. 1 2 3 4 5 
A família / amigos têm a segunda residência na mesma área  1 2 3 4 5 
Tranquilidade do local  1 2 3 4 5 
Proximidade com a 1ª residência  1 2 3 4 5 
Um investimento para o futuro. 1 2 3 4 5 
Um bom lugar para relaxar e gozar de uma certa informalidade 1 2 3 4 5 
Um bom lugar para escapar da rotina diária 1 2 3 4 5 
Um lugar ideal para passar mais tempo de qualidade com a família 1 2 3 4 5 
Ter um estilo de vida que não está disponível em minha 1ª residência 1 2 3 4 5 
Vontade de quando reformado vir morar neste local 1 2 3 4 5 
Confere algum prestígio 1 2 3 4 5 
Outra razão, especifique_________________________________________________________________ 
Quais as condições que gostaria que o destino Aveiro / Ílhavo oferecesse, para ser mais apelativo como destino de 2ª 
residência? ______________________________________________________________________________ 
 
 
13. Como teve conhecimento do lugar da segunda residência? 
Através de amigos / familiares ⁮   Visitas anteriores ⁮    Por promotores imobiliários ⁮   
Pelos meios de comunicação social ⁮      Por outros meios ⁮      Quais? ______________________________ 
 
14. Como avalia a sua satisfação relativamente aos seguintes aspectos no que diz respeito a Aveiro / Ílhavo como 
destino de 2ª residência: 
 Muito 
insatisfeito 
Insatisfeito Mais ou 
menos 
satisfeito   
Satisfeito Muito 
satisfeito 
Qualidade de vida      
Natureza/ paisagem      
Clima      
Praias      
Nível de preços do destino      
Acessibilidade      
Convívio com a população local      
Simpatia / hospitalidade da 
população local 
     
Segurança do destino      
Oferta de serviços de 
restauração (Cafés, bares e 
restaurantes) 
     
Eventos culturais      
Gastronomia local      
Monumentos / Arquitectura      
Infra-estrutura de apoio      
Facilidade de comunicação (com 
a população) 
     
Animação nocturna      
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Assistência médica      
Diversidade de actividades 
desportivas 
     
Diversidade da oferta de lazer e 
recreio 
     
Fascínio pela localidade      
Informação turística      
Proximidade a campos de golfe e 
zonas desportivas 
     
Existência de espaços comerciais 
e serviços 
     
Urbanização de boa qualidade 
com habitações confortáveis 
     
Preço do imóvel em relação a 
outros lugares 
     
Um lugar para relaxar e gozar 
de uma certa informalidade 
     
Um lugar para escapar da rotina 
diária 
     
Um lugar para passar mais 
tempo de qualidade com a 
família 
     
Prestígio do destino      
15. Nacionalidade: ________________ Distrito: _____________  
16. Idade: <14 anos ⁮    15-24 ⁮      25-34 ⁮  35-44 ⁮   45-54 ⁮      55-64 ⁮          65-74 ⁮        > 75 anos ⁮ 
17. Sexo: M ⁮        F ⁮ 
18. Habilitações literárias: 
1º Ciclo do ensino básico (antiga 4º classe) ou menos ⁮                    Técnico-profissional ⁮ 
2º Ciclo do ensino básico (antigo 2º ano) ⁮                                         Bacharelato ⁮ 
3º Ciclo do ensino básico (antigo 5º ano) ⁮                                        Licenciatura ⁮ 
Ensino secundário ⁮                                                                            Pós-licenciatura ⁮ 
19. Ocupação profissional: _____________________________________________________________ 
20. Rendimento líquido mensal do agregado familiar: 
<500 € ⁮                                             Entre 2001€ – 2500€ ⁮                            Entre 4501€ – 5000€ ⁮ 
Entre 500€ – 1000 € ⁮                        Entre 2501€ – 3000€ ⁮                            Entre 5501€ – 6000€ ⁮    
Entre 501€ – 1500€ ⁮                         Entre 3501€ – 4000€ ⁮                               > 6000⁮    
Entre 1501€ – 2000€ ⁮                      Entre 4001€ – 4500€ ⁮ 
 
Muito obrigada pela sua cooperação! Desejamos – lhe uma agradável estadia! 
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APÊNDICE II 
QUESTIONÁRIO – INGLÊS 
 
 
University of Aveiro 
                                                       Questionnaire to the visitors of the Aveiro/ Ílhavo region  
This questionnaire is carried out within the scope of the Master’s thesis in Management and Tourism 
development of the University of Aveiro. Its objective is to define the profile, motivation and preferences of 
the visitors who come to and/or own a second house on some of the beaches of the Aveiro/ Ílhavo region.
 Thank you very much for your 
cooperation! 
1. How many times a year do you spend holidays in Aveiro/ Ílhavo - at least 4 days? 
Rarely ⁮                   once  ⁮              twice   ⁮                > twice⁮ 
2. How many times a year do you come to this destination for the weekend?  
Rarely⁮                once ⁮                   twice ⁮            3-4 times ⁮         5-6 times ⁮          7-8 times ⁮               > 8 times ⁮ 
3. What is the main reason for this journey? (choose only one reason) 
Sun and sea/ Beach ⁮                                          Entertainment ⁮                     Visiting friends/relatives ⁮                                     
Landscape/ Nature⁮                                            Health ⁮                                  Business or professional reasons ⁮    
Leisure and recreation                                        Religion or pilgrimage ⁮         Another reason. What? 
___________________ 
4. Who are you spending your holidays with? 
spouse ⁮  children ⁮ other relatives    friends        organised group ⁮      alone ⁮ 
5. How many people are there in the group (including you)? _______ 
6. How important are the following aspects when choosing this destination (Aveiro /Ílhavo)? Use this 
scale:  1- not important    2- little   3- more or less    4- quite    5 – very important 
Life quality 1 2 3 4 5 
Nature/landscape 1 2 3 4 5 
Climate 1 2 3 4 5 
Beaches 1 2 3 4 5 
Prices  1 2 3 4 5 
Accessibility 1 2 3 4 5 
Social relations with the locals 1 2 3 4 5 
Friendliness/ hospitality of the locals 1 2 3 4 5 
Security 1 2 3 4 5 
Eating facilities offered (cafés, pubs and restaurants) 1 2 3 4 5 
Cultural events 1 2 3 4 5 
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7a. Which activities do you do/practice during the holidays? 
Cycling⁮     Bodyboard  ⁮      Water skiing ⁮        Canoeing ⁮    Windsurf ⁮  Rowing⁮ Sailing ⁮                    
Hunting and Fishing ⁮     Golf ⁮     Tennis ⁮  Swimming  ⁮   Horse riding ⁮     Walking ⁮    Tour the city on 
a  Moliceiro (typical boat)⁮     Folk events ⁮   Shopping for folk art⁮  Shopping ⁮    Concerts ⁮   Theatre ⁮    
Cinema  ⁮   Museums ⁮    Children activities   ⁮  Discos⁮    bars / pubs ⁮    excursions / guided tours ⁮      
Other activities______________________________  
7b.What activities would you like to practice/do to enrich your holidays here? 
_______________________________________________________________________________________
___                       
8. Where are you staying? ______________________________________________________ 
9. How long are you staying (how many days): ________ 
10. Type of accommodation chosen for the holidays: 
Free accommodation offered by family/friends ⁮                                               Guesthouse, motel ⁮ 
Hotel, apart-hotel, hostel ⁮                                                                                   Second home or holiday home ⁮     
Rented house⁮                                                                                                      Rural tourism 
Campsite, summer camp, youth hostel                                                                  Rented room at someone’s house ⁮ 
Another type of accommodation. What type? ___________________________________ 
11. a) Please indicate the number corresponding to your answer on the following scale. What is the likelihood of 
you buying a second house in this region? (If you already have a second home in the region, please move on 
to question number 12) 
Very unlikely  1 2 3 4 5 6 7 Very likely                                                                                            
b) If your answer was between 1 and 4, please explain 
why________________________________________ 
And move on to question number 15. 
c) If your answer was between 5 and 7 please continue...  
12. If you already have or want to acquire a second home in the region (probability 5 to 7 on the 
previous scale), indicate the reasons why you chose this particular region.  
Local gastronomy  1 2 3 4 5 
Monuments/ Architecture 1 2 3 4 5 
Backup  infrastructures 1 2 3 4 5 
Ease to communicate (with the locals) 1 2 3 4 5 
Night life 1 2 3 4 5 
Medical assistance 1 2 3 4 5 
Tourist information 1 2 3 4 5 
The charms of the place 1 2 3 4 5 
Leisure and recreation diversity 1 2 3 4 5 
Sports diversity  1 2 3 4 5 
Proximity of golf courses and sports facilities 1 2 3 4 5 
Existence of commercial areas and services 1 2 3 4 5 
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Use the following scale: 
1- not important          2- little               3- more or less          4- quite             5 – very important 
Price of the house comparing to other places 1 2 3 4 5 
You often come to this region and want your own house      
Your family/friends have a second home in the same area       
Peace and quiet of the place       
Proximity to your first residence       
An investment for the future      
A good place to relax and enjoy the informal atmosphere       
A good place to escape from daily routine      
An ideal place to spend more quality time with your family      
To have a lifestyle that your first residence does not offer you      
You intend to live in that place when you retire      
It gives some status/prestige      
 Another reason, specify_________________________________________________________________ 
12a. What conditions would you like Aveiro / Ílhavo to offer in order to be more appealing as a 2nd house choice? 
______________________________________________________________________________ 
 
13. How did you know about the location of the 2nd house? 
Through friends/family ⁮ Previous visits ⁮   estate agent/broker ⁮   the media ⁮       
other ways ⁮      What ways? ______________________________ 
 
14. How do you evaluate the following aspects of Aveiro / Ílhavo as a 2nd house destination? 
 Very 
dissatisfied 
Dissatisfied More 
or less 
satisfied   
Satisfied Very 
satisfied 
Life quality       
Nature/ landscape      
Climate      
Beaches      
Prices       
Accessibility      
Social relations with the locals      
Friendliness/ hospitality of the locals      
Security      
Eating facilities (Cafés, pubs and 
restaurants) 
     
Cultural events      
 Local gastronomy      
Monuments / Architecture      
Backup infrastructures      
Ease to communicate (with the      
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locals) 
Night life      
Medical Assistance      
Sports diversity      
Leisure and recreation diversity      
The charms of the place      
Tourist information      
Proximity of golf courses and sports 
facilities  
     
Existence of commercial areas and 
services 
     
Good quality and comfortable 
houses 
     
Price of the house compared to other 
places 
     
A place to relax and enjoy the 
informal atmosphere 
     
A place to escape from daily routine      
A place to spend more quality time 
with your family 
     
Prestige of the destination      
15. Nationality: ________________ District: _____________  
16. Age: <14 years old ⁮    15-24 ⁮      25-34 ⁮   35-44⁮   45-54 ⁮    55-64 ⁮          65-74 ⁮        >75 years 
old ⁮ 
17. Gender: M ⁮        F ⁮ 
18. Education: 
Primary school or less ⁮                                                                      technical-professional course⁮ 
Middle school  ⁮                                                                                  1st cycle degree (3 years) ⁮ 
Secondary school ⁮                                                                              2nd cycle degree (5 years) ⁮ 
                                                                                                              PhD⁮ 
19. Profession: _____________________________________________________________ 
20. Monthly net income of the family: 
<500 € ⁮                                               between 2001€ and 2500€ ⁮                       between 4501€ and 5000€ 
⁮ 
between 500€ and 1000 € ⁮                 between 2501€ and 3000€ ⁮                       between 5501€ and 6000€⁮    
between 501€ and 1500€ ⁮                   between 3501€ and 4000€ ⁮                               > 6000⁮    
between 1501€ and 2000€ ⁮                  between 4001€ and 4500€ ⁮ 
 
Thank you very much for your help! Have a nice stay! 
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APÊNDICE III 
QUESTIONÁRIO – FRANCÊS 
 
 
 L’Université d’Aveiro 
                                                       Questionnaire : région d’Aveiro/ Ílhavo 
Ce questionnaire s’inscrit dans le cadre d’une thèse de Maîtrise en Gestion et Développement Touristique, 
réalisée à l’Université d’Aveiro. On prétend connaître le profil, les motivations et les préférences des visitant  
ou des touristes qu’ion une résidence secondaire dans la région d’Aveiro /Ílhavo. Merci de votre  
collaboration. 
1. Pour vos vacances annuelles, combien de fois venez-vous  dans la région (Aveiro/ Ílhavo)  pour y rester  au 
moins 4 jours ?        Rarement ⁮               1 fois⁮            2 fois ⁮             >2 fois⁮ 
2. Dans l’année, combien de fois venez-vous dans la région pour un week-end?  
 Rarement ⁮          1 fois ⁮             2 fois ⁮            3-4 fois⁮         5-6 fois ⁮          7-8 fois⁮               > 8 fois⁮ 
3. Puis-je connaître le motif principal de ce voyage? (Indiquez juste un motif) 
Soleil / Plage ⁮            Divertissement ⁮               Visite à des amis/ famille ⁮         loisir /recréation ⁮                           
Paysage naturel ⁮        Santé ⁮            Professionnel  ⁮    Religion / pérégrination  ⁮    Autre : _____________________ 
4. Etes-vous en / avec: 
Couple ⁮        Vous enfants ⁮     Amis ⁮            Groupe organisé⁮        Seul(e) ⁮                Autre ⁮ 
5. Nombre de personnes dans le groupe (avec vous): _______ 
6. Quelle est L’important des aspects suivants dans le choix de cette région (Aveiro /Ílhavo) pour vos vacances ? 
utilisez la numérotation suivante : 1- rien    2-pas beaucoup   3- plus ou moins    4-beaucoup      5 – trop important: 
La qualité de la vie 1 2 3 4 5 
Le paysage naturel 1 2 3 4 5 
Le climat  1 2 3 4 5 
Les plages 1 2 3 4 5 
Les prix 1 2 3 4 5 
L’ accès 1 2 3 4 5 
La relation avec les autochtones 1 2 3 4 5 
La sympathie / l’accueil 1 2 3 4 5 
La sécurité  1 2 3 4 5 
Les offres des services de restaurations (les cafés, bar et 
restaurants) 
1 2 3 4 5 
Evénements culturels 1 2 3 4 5 
La gastronomie  locale 1 2 3 4 5 
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7a. Quelles activités pratiquez-vous pendant vous vacances? 
Cyclisme⁮       Bodyboard. ⁮       Ski sur l’eau ⁮         Canoë-kayak.  ⁮ 
 Planche à voile ⁮    Rowing. ⁮      
Navigation ⁮  Chasse et pêche. ⁮     Golf  ⁮          Tennis. ⁮     Natation⁮     Équitation. ⁮            Promenades 
pédestres⁮.            Promenades à bicyclette ⁮            Promenades à « Moliceiro » ⁮     . Équitation. ⁮       
Evénements folkloriques. ⁮         Achat des habilles. ⁮       Participation à des Concerts. ⁮            Théâtre. ⁮          
Cinéma. ⁮            Musées.  ⁮         Activités pour les enfants. ⁮                 Discothèques. ⁮               Bars / 
Pubs ⁮       Visites guidées ⁮       Autres activités : --------------------------------------------- 
7b. Quelle(s) activités aimeriez vos pratiquer pour enrichir votre séjour? 
__________________________________________________________________________________________                       
8. Où êtes-vous hébergé(e) ?: ______________________________________________________ 
9. Nombre de jours de votre séjour: ________ 
10. Type d’hébergement? 
Famille /amis ⁮                      Motel ⁮               Hotel, hotel-apartament, “pousada” ⁮                                                                      
Résidence secondaire⁮      Maison louée               ⁮             Tourisme  rural ⁮ 
Camping, colonie de vacances,  auberge de jeunes ⁮ 
Autre type d’hébergement : ___________________________________ 
11. a) Y a-t-il a probabilité que vous avez auriez envie d’acheter une résidence secondaire dans cette régions? S’il 
vous plaît utilisez  la grille ci – dessous. (si vous avez une maison secondaire dans la région, passez à la question 12)  
Très improbable 1 2 3 4 5 6 7 Très probable 
b) Si vous avez répondu entre  1 et 4, prière de nous indiquez le motif? 
__________________________________________ 
Et passez à la question 15. 
c) Si vous avez répondu entre 5 e 7, prière de continuer….  
12. Si vous possédez ou souhaitez acquérir une seconde maison dans la région, prière de nous indiquer votre motif 
particulier, en utilisant la grille ci-dessous, selon le degré d’importance :  
1- pas important   2- pas beaucoup      3 –plus ou moins      4- beaucoup     5 –trop important 
Les monuments / l’architecture 1 2 3 4 5 
Les infrastructures 1 2 3 4 5 
La communication aisée avec les autochtones 1 2 3 4 5 
L’animation nocturne   1 2 3 4 5 
L’assistance médicale  1 2 3 4 5 
L’information touristique 1 2 3 4 5 
Les charmes du milieu 1 2 3 4 5 
La diversité d’offre de loisir 1 2 3 4 5 
La proximité du golf, et autres 1 2 3 4 5 
Existence de centres commerciaux et services 1 2 3 4 5 
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Le prix de l’immeuble par rapport à d’ autres villes ou pays 1 2 3 4 5 
Visite fréquente de la région m’a poussé à acheter une maison 1 2 3 4 5 
La famille /les amis possèdent une maison secondaire dans la région  1 2 3 4 5 
Endroit tranquille  1 2 3 4 5 
La proximité avec ma résidence principale 1 2 3 4 5 
Un investissement  1 2 3 4 5 
Un bel endroit pour un bon dépaysement  1 2 3 4 5 
Un endroit d’exceptionnel 1 2 3 4 5 
Une destination parfaite pour se dédier à la famille 1 2 3 4 5 
Avoir un style de vie différent de  celui de ma résidence principale 1 2 3 4 5 
Pour y habiter après ma retraite 1 2 3 4 5 
Prestige d’avoir une maison secondaire dans la région 1 2 3 4 5 
Autre raison:_________________________________________________________________ 
A votre avis, quelles les conditions qui Aveiro / Ilhavo doit-elle offrir davantage pour motiver à y avoir une deuxième 
maison ? ____________________________________________________________________ 
 
13. Comment avez-vous pris connaissance de la région pour acheter votre maison secondaire? 
A travers d’amis / famille ⁮                       Anciennes visites ⁮                                Agences immobilières  ⁮   
Presse ⁮                                 Autres: ______________________________ 
 
14.En tant  que votre 2 maison, quelles sont vos appréciations des aspects suivants concernant   Aveiro / Ílhavo? A 
veuillez marquer ci-dessous, SVP : 
 Très 
insatisfait 
Insatisfait Plus ou 
moins 
satisfait   
Satisfait Très satisfait 
La qualité de la vie      
Le paysage naturel      
Le climat       
Les plages      
Les prix      
L’accès      
La relation avec les autochtones      
La sympathie / l’accueil      
La sécurité       
Les offres des services de restaurations 
(les cafés, bar et restaurants) 
     
L’événement culturel      
La gastronomie  locale      
Les monuments / l’architecture      
Les infrastructures      
La communication avec les autochtones      
L’animation nocturne        
L’assistance médicale      
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Les informations touristiques      
La proximité du golf, et autres      
Existence de centres commerciaux et 
services 
     
L’urbanisation est de bonne qualité 
et les habitations sont confortables 
     
Le prix de l’immeuble par rapport  
à d’autres villes ou pays 
     
Un bel endroit pour un bon dépaysement       
Un endroit exceptionnel      
Une destination parfaite pour se dédier à 
la famille 
     
Prestige du milieu      
 
15. Votre nationalité:       ________________     Région : _____________  
16. Votre âge: <14 ans ⁮    15-24 ⁮      25-34 ⁮   35-44 ⁮      45-54 ⁮    55-64 ⁮          65-74 ⁮        > 75 ans 
⁮ 
17. Masculin ⁮        féminin  ⁮ 
18. Niveau d’études: 
1º Cycle        ⁮              BTS⁮ 
2º Cycle       ⁮               BAC + 2⁮ 
License ⁮                     BAC  + 5⁮ 
Autre: ------------------------------------------------------ 
  
19. Profession: _____________________________________________________________ 
20. Budget mensuel du foyer: 
<500 € ⁮                                             Entre 2001€ – 2500€ ⁮                            Entre 4501€ – 5000€ ⁮ 
Entre 500€ – 1000 € ⁮                        Entre 2501€ – 3000€ ⁮                            Entre 5001€ – 5500€ ⁮    
Entre 1001€ – 1500€ ⁮                         Entre 3001€ – 4000€ ⁮                          Entre 5500 – 6000€ ⁮  
Entre 1501€ – 2000€ ⁮                       Entre 4001€ – 4500€ ⁮                                 >6000€⁮ 
 
Merci beaucoup de votre collaboration. Nous vous souhaitons un agréable séjour! 
 
 
 
Leila Cobuci                                                                                                                                        Apêndices 
132 
APÊNDICE IV 
QUESTIONÁRIO – ESPANHOL 
 
 
Universidad de Aveiro 
                                                       Encuesta para Visitantes de la Región Aveiro/ Ílhavo 
La presente encuesta se enmarca en el ámbito de una tese para el  Mestrado en Gerencia y Desenvolvimiento 
del Turismo, realizado en la Universidad de Aveiro. Pretende-se con este trazar el perfil, conocer las 
motivaciones y preferencias de los visitantes que frecuentan y/o posea segunda residencia en algunas de las 
playas inseridas en la región de Aveiro/ Ílhavo     ¡Gracias por su colaboración! 
1. ¿Cuantas veces al año vienes de vacaciones a Aveiro/ Ílhavo, y quedas no mínimo 4 días?
  
Raramente ⁮               1 vez ⁮            2 veces ⁮              >2 veces ⁮ 
2. ¿Cuantas veces al año viene pasar el fin-de-semana Aveiro/ Ílhavo?  
Raramente ⁮          1 vez ⁮           2 veces ⁮            3-4 veces ⁮         5-6 veces ⁮          7-8 veces ⁮               > 8veces ⁮ 
3. ¿Cuál es el principal motivo de esta viajen? (indique solamente un motivo) 
Sol y Mar/ Playa ⁮                                            Entretenimiento ⁮                Visitar amigos/familia ⁮                                     
Paisaje/ Naturaleza ⁮                                         Salud ⁮                          Negocios ó razones profesionales ⁮    
Ocio y recreación ⁮                                           Religión ó peregrinación ⁮    Otro ⁮ ¿cual? _____________________ 
4. ¿Con quién esta a pasar sus  vacaciones?  
En pajera ⁮  Con hijos ⁮ Otros familiares ⁮    Amigos ⁮  En grupo ⁮      Viajo solo ⁮ 
5. Número de personas en el grupo (usted incluido): _______ 
6. ¿Cual es la importancia de los siguientes factores cuando eliges o destino (Aveiro /Ílhavo)? Utiliza la siguiente 
escala: 1-nada      2-poco   3-más o menos    4-bastante     5 – mucho  importante: 
Calidad de vida 1 2 3 4 5 
Naturaleza/ paisaje 1 2 3 4 5 
Clima  1 2 3 4 5 
Playas 1 2 3 4 5 
Nivel de precios del destino 1 2 3 4 5 
Accesibilidad 1 2 3 4 5 
Convivió con la populación local 1 2 3 4 5 
hospitalidad de la populación local 1 2 3 4 5 
Seguridad do destino 1 2 3 4 5 
Servicios de restauración (cafés, bares y restaurantes) 1 2 3 4 5 
Eventos culturales 1 2 3 4 5 
Gastronomía local 1 2 3 4 5 
Monumentos/ Arquitectura 1 2 3 4 5 
Infra-estructuras de apoyo  1 2 3 4 5 
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7a. ¿Que actividades practicas durante estas vacaciones? 
Ciclismo ⁮     Bodyboard  ⁮      Esquí acuático ⁮        Canotaje ⁮    Windsurf ⁮  Remo ⁮ Vela ⁮                    
Caza y pesca ⁮     Golf ⁮     Tenis ⁮  Natación ⁮   Equitación ⁮     Paseos pedestres ⁮    Paseos de Moliceiro        
Paseos de bicicleta ⁮  Equitación ⁮   Tenis ⁮     eventos folclóricos ⁮   compra de artesanazo ⁮  compras ⁮    
Concertos ⁮   Teatro ⁮    cine  ⁮   museos ⁮    actividades para niños   ⁮  Discotecas ⁮    bares / pubs ⁮    
excursiones / visitas guiadas ⁮      Otras actividades______________________________  
7b. ¿Que actividades te gusta practicar y que podrían enriquecer sus vacaciones en este local? 
_______________________________________________________________________________________
___                       
8. En que localidad está alojado: ______________________________________________________ 
9. Cual el periodo de su estancia (nº. días): ________ 
10. ¿Tipo de alojamiento utilizado en sus vacaciones? 
Alojamiento fornecido gratuitamente por familia/ amigos ⁮                             Pensión, estalaje, motel ⁮ 
Hotel, hotel-apartamiento, hospedería ⁮                                                            Segunda residencia ó casa de vacaciones ⁮     
Casa alquilada ⁮                                                                                                 Turismo en espacio rural ⁮ 
Parque de campismo, colonia de vacaciones y hospedería de juventud ⁮          cuarto alquilado en casa particular ⁮ 
Otro tipo de alojamiento privado, cual? ___________________________________ 
11. a) Por favor, marca el campo que corresponde a su respuesta en una escala presentada. Cual es la 
probabilidad de usted comprar una segunda residencia en esta región? (si  tienes una segunda residencia en 
este destino por favor  pase a cuestión 12). 
Mucho improbable 1 2 3 4 5 6 7 Mucho probable                                                                                                  
b) Si respondió entre 1 y 4 por favor indique el porqué?  
__________________________________________ 
Y responde a cuestión numero 15. 
c) Si respondió entre 5 y 7 por favor continúe….  
12. Si ya tienes o quieres adquirir una segunda residencia en este destino (probabilidad indicada en la 
escala anterior de 5-7), indique la razón para la preferencia por esta región para la compra de 2ª 
habitación. Utilice a siguiente escala:   
 1- nada importante   2- poco   3 -más o menos      4- bastante         5 –mucho  importante 
Facilidad de comunicación (con la populación local) 1 2 3 4 5 
Animación nocturna   1 2 3 4 5 
Asistencia médica  1 2 3 4 5 
Información turística 1 2 3 4 5 
Fascinación por la  localidad 1 2 3 4 5 
Diversidad de oferta de pasatiempo y divertimiento 1 2 3 4 5 
Diversidad de actividades  deportivas 1 2 3 4 5 
Proximidad de campos de golf y áreas deportivas 1 2 3 4 5 
Existencia de espacios comerciales y servicios 1 2 3 4 5 
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Precio del inmóvil e relación a otros lugares 1 2 3 4 5 
Visitaba con frecuencia esta región y quieres tu propia casa. 1 2 3 4 5 
La familia / amigos tienen una segunda residencia en la misma área  1 2 3 4 5 
Tranquilidad do local  1 2 3 4 5 
Proximidad con la 1ª residencia  1 2 3 4 5 
Una inversión para el futuro. 1 2 3 4 5 
Un bueno lugar para relajar y tener informalidad 1 2 3 4 5 
Un bueno lugar para escapar de la rutina diaria 1 2 3 4 5 
Un lugar ideal para pasar más tiempo de calidad con la familia 1 2 3 4 5 
Tener un modo de vida que no esta disponible en mi 1ª residencia 1 2 3 4 5 
Voluntad de cuando jubilado venir habitar este local 1 2 3 4 5 
Confiere algún prestigio 1 2 3 4 5 
    Otra razón, especifique_________________________________________________________________ 
¿Cuales las condiciones que quieres que el destino Aveiro / Ílhavo te proporcione, para ser más apelativo como destino 
de 2ª residencia? ______________________________________________________________________________ 
 
13. ¿Como tuviera conocimiento del lugar de la segunda residencia? 
 A través de amigos /familiares ⁮ Visitas anteriores ⁮  Por promotores inmobiliarios ⁮  Pelos medios de 
comunicación social ⁮       Por otros medios ⁮  Cuales ? ______________________________ 
14. Como avalias tu satisfacción relativamente a los siguientes aspectos no que dice respecto a Aveiro / 
Ílhavo como destino de 2ª residencia: 
 Muy 
insatisfecho 
Insatisfecho Más o 
menos 
satisfecho  
Satisfecho Muy 
satisfecho 
Calidad de vida      
Naturaleza/ paisaje      
Clima      
Playas      
Nivel de precios del destino      
Accesibilidad      
Convivencia con la populación 
local 
     
hospitalidad de la populación local      
Seguridad do destino      
Servicios de restauración (cafés, 
bares y restaurantes) 
     
Eventos culturais      
Gastronomia local      
Monumentos/ Arquitectura      
Infra-estruturas de apoio       
Facilidad de comunicación (con la 
populación local) 
     
Animación nocturna        
Asistencia médica       
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Información turística      
Fascinación por la  localidad      
Diversidad de oferta de 
pasatiempo y divertimiento 
     
Diversidad de actividades 
deportivas 
     
Proximidad de campos de golf y 
áreas deportivas 
     
Existencia de espacios comerciales 
y servicios 
     
Urbanización de buena calidad con 
habitaciones confortables 
     
Precio del inmóvil en relación a 
otros lugares 
     
Un lugar para relajar y tener 
informalidad 
     
Un lugar para escapar de la rutina 
diaria 
     
Un lugar para estar más tiempo de 
cualidad con la familia 
     
Prestigio do destino      
  
15. Nacionalidad: ________________ Concejo: _____________  
16. Edad: <14 años ⁮    15-24 ⁮      25-34 ⁮   35-44 ⁮  45-54 ⁮    55-64 ⁮          65-74 ⁮        > 75 anos ⁮ 
17. Sexo: M ⁮        F ⁮ 
18. Nivel académico: 
Estudios primarios ⁮                                     Bachillerato  ⁮ 
Ciclo 1 grado ⁮                                             Estudios universitarios ⁮ 
Ciclo 2 grado  ⁮                                            Post-licenciatura ⁮ 
Formación profesional ⁮ 
19. Profesión: _____________________________________________________________ 
20. Ingresos mensuales (dinero Líquido): 
<500 € ⁮                                             Entre 2001€ – 2500€ ⁮                            Entre 4501€ – 5000€ ⁮ 
Entre 500€ – 1000 € ⁮                        Entre 2501€ – 3000€ ⁮                            Entre 5501€ – 6000€ ⁮    
Entre 501€ – 1500€ ⁮                         Entre 3501€ – 4000€ ⁮                               > 6000⁮    
Entre 1501€ – 2000€ ⁮                      Entre 4001€ – 4500€ ⁮ 
 
Muchas gracias por su colaboración! Que tienes una agradable estancia! 
 
                                           
Leila Cobuci                                                                                                                                        Apêndices 
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                                             APÊNDICE V 
Quadro I – Teste de T para as variáveis “Possui segunda residência” “nº de dias da 
estadia” 
 
Independent Samples Test
14,383 ,000 5,873 98 ,000 24,550 4,180 16,255 32,845
4,529 37,172 ,000 24,550 5,420 13,570 35,531
Equal variances
assumed
Equal variances
not assumed
Qual o Período
da sua Estadia
F Sig.
Levene's Test for
Equality of Variances
t df Sig. (2-tailed)
Mean
Difference
Std. Error
Difference Lower Upper
95% Confidence
Interval of the
Difference
t-test for Equality of Means
